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El presente estudio analiza el rendimiento del e-commerce en las ventas de las 
consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 2020. Está investigación analizó 
la percepción de las consultoras de belleza, acerca de las herramientas digitales que le brinda 
la empresa como un elemento para complementar sus ventas y expandir su red de clientes, es 
decir, las consultoras de belleza tendrían la oportunidad de tener acceso a todas las 
herramientas que conforman el e-commerce tales como: una tienda online, redes sociales y 
diversas plataformas, lo cual le permitirá poder incursionar en el uso del e-commerce. 
Por consiguiente en cuanto a su metodología, la investigación según su finalidad es 
básico, en cuanto a su enfoque es cualitativo debido a su proceso inductivo y método 
etnográfico, ya que el sentido de este es la exploración, descripción y análisis, de los datos 
obtenidos.  Este estudio se llevó a cabo mediante la recolección de información mediante 
fuentes secundarias y entrevistas semiestructuradas referentes a las categorías E-commerce, 
ventas y sus subcategorías, conformada por 12 preguntas, las cuales fueron realizadas a 3 
consultoras de belleza de la empresa Belcorp, mediante llamadas telefónicas. 
Los resultados obtenidos expresan que las consultaras de belleza, utilizan todas las 
herramientas que conforma el comercio electrónico para la realización de ventas a distancia y 
presencial, sin embargo, la herramienta digital como es tienda online que le brinda la empresa 
como recurso para sus ventas, comentaron que están en una etapa de adaptación en su uso, 
es por ello que no han visto que haya contribuido considerablemente en sus ventas, así mismo 
refirieron que las redes sociales son la herramienta que las ha ayudado a poder promocionar 
los productos, generar mayor comercio y direccionar a sus clientes a su tienda online.  











This study analyzes the performance of e-commerce in the sales of the beauty 
consultants of the Belcorp company in Los Olivos - 2020. This research analyzed the perception 
of the beauty consultants, about the digital tools that the company offers them as an element to 
complement their sales and expand their client network, that is, beauty consultants would have 
the opportunity to have access to all the tools that make up e-commerce such as: an online 
store, social networks and various platforms, which will allow you to venture into the use of 
electronic commerce. 
Therefore, in terms of its methodology, research according to its purpose is basic, in 
terms of its approach it is qualitative due to its inductive process and ethnographic method, 
since the meaning of this is the exploration, description and analysis of the data obtained. . This 
study was carried out by collecting information through secondary sources and semi-structured 
interviews regarding the categories E-commerce, sales and their subcategories, made up of 12, 
which were carried out to 3 beauty consultants from the company Belcorp, through calls 
telephone. 
The results obtained express that beauty consultations use all the tools that make up 
electronic commerce to carry out distance and face-to-face sales, however, the digital tool such 
as an online store that the company provides as a resource for its sales, they commented that 
are in a stage of adaptation in their use, that is why they have not seen that it has contributed 
considerably in their sales, likewise they said that social networks are the tool that has helped 
them to be able to promote products, generate more trade and direct your customers to your 
online store. 




1. Problema de investigación  
El desarrollo de la tecnología y el nuevo contexto social ha hecho que el e-commerce o 
también denominado la compra online permite que las transacciones comerciales sean más 
sencillas y a su vez que se pueda captar nuevos clientes.  
A nivel global, a pesar del aislamiento social, las personas seguían realizando el 
cuidado de su piel y cabello con más frecuencia. Una muestra de ello es L’Oréal la cual es una 
marca francesa con más reconocimiento a nivel mundial en el rubro de cuidado personal, que a 
pesar de la coyuntura logro un aumento en sus ventas del 59% en los primeros meses del 
2020, esto fue posible a través de las ventas realizadas mediante sus canales digitales 
(Becerra, 2020). 
En Latinoamérica, la venta de los productos de belleza ha crecido en un 5%, esto 
debido a que el comercio electrónico ha mostrado un acelerado nivel de crecimiento en los 
últimos años, tal es así que países como Brasil, México y Colombia han tenido un notable 
incremento de consumo de productos beauty, sin embargo, los consumidores beauty aún 
siguen en el proceso de adaptación al e-commerce (EAE Bussines School, 2020). 
En el Perú, las empresas tales como Belcorp, Avon, Yanbal y Natura, son las que 
cuentan con un mayor posicionamiento en el sector de productos de belleza y cuidado 
personal. Asimismo, la comercialización de este tipo de productos se realiza mediante la venta 
directa y están a cargo de las consultoras de belleza, por lo que en este tipo de sector la 
presencia del canal de venta por internet no tiene mucha presencia. Por otro lado, la coyuntura 
actual ha hecho que este tipo de empresas brinden a sus consultores herramientas digitales 
que les permita cumplir con las metas de sus ventas, tal es el caso de la empresa Belcorp la 
cual finalmente después de realizar una prueba piloto de tienda virtual para sus consultoras 
hace dos años atrás, actualmente ya es una realidad. Sin embargo, este proyecto habrá 
contribuido en las ventas de las consultoras de Belcorp, considerando que el éxito de la 
comercialización de este tipo de productos se debe a las ventas directas mediante catálogos 
físicos, ya que esta modalidad permitía mostrar al cliente los aromas, texturas y beneficios de 
los productos directamente. 
1.1 Problema general  
 ¿Cuál es el rendimiento del E-commerce en las ventas que realizan las consultoras de 




1.2 Problema especifico  
 ¿Cuál es el rendimiento del marketing digital en la venta a distancia que realizan las 
consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos – 2020? 
 ¿Cuál es el rendimiento de las redes sociales en la venta personal que realizan las 
consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos – 2020? 
 ¿Cuál es el rendimiento   de la tienda virtual en la venta multinivel que realizan las 
consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos – 2020?  
2. Objetivos generales y específicos 
2.1 Objetivo general  
 Analizar el rendimiento del e-commerce en las ventas que realizan las consultoras de 
belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 2020. 
2.2 Objetivo especifico  
 Analizar el rendimiento del marketing digital en la venta a distancia que realizan las 
consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 2020. 
 Analizar el rendimiento de las redes sociales en la venta personal que realizan las 
consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 2020. 
 Analizar el rendimiento de la tienda virtual en la venta multinivel que realizan las 
consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 2020. 
3. Revisión de la literatura actual o estado del arte 
3.1 Nacionales  
Inicialmente, la investigación de licenciatura de Fernández (2019) relacionada con la 
creación de e-commerce para los servicios de belleza tuvo como finalidad desarrollar un 
modelo de negocio que integre al E-commerce en los servicios de belleza por delivery enfocado 
a mujeres de 15-64 años de Lambayeque, por lo cual el método de investigación empleado es 
cualitativo. El instrumento de recolección fue entrevistas aleatorias. La muestra de la 
investigación fue realizada a aproximadamente a 50 mujeres entre las edades de 15-64 años 
de todos los sectores socioeconómicos, que viven en Lambayeque que frecuentemente 
demanden los servicios de belleza y que utilicen la tecnología para solicitar servicios o 




que no solo buscan adquirir un beneficio tangible, sino que también buscan una atención con 
exclusividad y a su vez tienen una gran necesidad de ahorrar tiempo. 
Así mismo, en función a la variable e-commerce como medio para la comercialización 
de productos de belleza, Santa Cruz (2019), en su tesis de licenciatura buscó en primera 
instancia saber cómo está el mercado actual de venta por catálogo para comprender cuales 
son las barreras de crecimiento que tienen para migrar hacia una venta más digital, en este 
caso hacia el comercio electrónico a personas que hayan comprado por catálogo de Lima 
Metropolitana. Por lo cual, se efectuó un estudio explicativo de tipo no experimental a través de 
un método mixto, usando dos enfoques: cualitativo y cuantitativo. Las herramientas utilizadas 
en la primera parte fueron entrevistas a profundidad con especialistas y focus group a usuarios 
frecuentes de compra por catálogo. Para la segunda parte, se encuesto a 250 personas del 
público analizado. La investigación dio resultados interesantes y bastante importantes para la 
toma de decisión, así como de próximas estrategias que podrían tomar las empresas de venta 
por catálogo para aplicar en un futuro, por otro lado, se dio a conocer la importancia de las 
asesoras dentro de este modelo de venta. La importancia de haber realizado esta investigación 
parte de dar un panorama más amplio y la posibilidad de dar a las empresas de venta por 
catálogo estrategias y foco a nuevas plataformas digitales para crear mayor relación marca-
consumidora con la asesora de venta y generar mayores ventas con el usuario. Finalmente, 
crear una empresa más digital y moderna. 
Por otro lado, en relación a la variable venta de productos cosméticos desde la 
perspectiva del consumidor, Espinoza y Paredes (2018) en su tesis de licenciatura, tuvieron  
como objetivo general obtener un análisis de los factores relevantes e importantes que se 
consideran que al momento de conseguir los productos de belleza utilizando los diferentes 
canales de compra, y así determinar por qué el comercio electrónico complementa la venta 
directa, en el mercado de productos cosméticos en Lima metropolitana. Su metodología tuvo 
una fase cualitativa y otra cuantitativa. Se realizaron entrevistas a profundidad para conocer 
cuáles son los factores de preferencia por uno u otro canal de compra, y a partir de ellos se 
extrajeron afirmaciones relevantes por canal. En cuanto a su población se tiene que 770,672 
mujeres de Lima Metropolitana se encuentran dentro del rango de 25 a 39 años y pertenecen a 
los niveles socioeconómicos B y C. Luego, se tomó la base de 4218 mujeres y se llevó esta 
lista a una hoja Excel donde se sorteó aleatoriamente hasta llegar a los 384 contactos efectivos 




es importante en la decisión de compra, el 63% valora el precio, el 67% de las encuestadas 
afirman que compran productos de belleza pensando en una ocasión en específico y el 67%, 
también, afirman valorar la recomendación de un producto antes de comprarlo. 
Por otra parte, en relación con la variable venta en función de la compra de productos 
de cuidado personal y cosméticos, Moreno (2018) en su trabajo de investigación de 
licenciatura, tuvo como objetivo general reconocer la correlación entre la conducta del cliente 
con su decisión de adquisición de productos por catálogo de la marca Unique en el distrito de 
los Olivos. El método que empleo para el desarrollo de la presente investigación tuvo un 
enfoque cualitativo, de nivel correlacional y de diseño no experimental. El instrumento de 
recolección de datos empleado fue el cuestionario que estuvo compuesto por 20 preguntas. La 
población seleccionada fueron 50 consultoras de belleza de la zona 101 del distrito de Los 
Olivos. Como respuesta a las encuestas, las clientas de la compañía tienen en cuenta al 
momento de realizar su compra que los productos sean de buena calidad, que estén en 
tendencia, y así mismo tienen presente los precios. 
Finalmente, en la relación con la variable venta, en la tesis de licenciatura de Huachua 
(2016), el objetivo general era conocer la incidencia de un efectivo y eficaz control interno en el 
área de ventas de la distribuidora comercial Santa Rita. El diseño de esta investigación es de 
tipo no experimental, correlacional con enfoque cualitativo, haciendo uso de una recopilación 
desde normas y de instrumentos técnicos como información obtenida. Según el método 
utilizado no se requiere de una muestra para evaluar, por lo tanto, se han aplicado entrevistas. 
Obteniendo como resultado que no hay un control interno adecuado, el cual no permite avanzar 
con el alcance de los objetivos primordiales de la empresa, por consiguiente se trabajaría para 
implementar una mejora en el sistema de control interno. 
3.2 Internacionales  
Por otra parte, en relación con el e-commerce como una estrategia de negocio de 
productos de belleza, Romero y Guzmán (2020) manifestaron en su artículo de investigación, 
que tuvo como objetivo general analizar las oportunidades que se produce en el mercado 
chileno en la elaboración de un proyecto de emprendimiento de mercadeo de productos de 
belleza, a través del modelo de negocio electrónico de la empresa The Well Life Company en la 
ciudad de Culiacán, Sinaloa, México. La metodología abordada fue cualitativa, descriptiva, así 




conclusión, el mercado chileno es técnicamente factible para la exportación de los productos de 
belleza gracias a su localización, la cultura del uso de los productos de belleza y las tendencias 
de compras a tiendas tanto nacionales como internacionales a través del internet. 
En relación, con la variable venta enfocada en rubro de cosméticos, Zerna (2020), refirió 
en tesis de licenciatura que tuvo como objetivo general analizar el proceso de venta que realiza 
Casa Mónicka, mediante un enfoque cualitativo, para identificar aciertos y posibles falencias 
con la finalidad de formular una mejora al proceso. La metodología aplicada es de tipo 
documental basada en información de artículos científicos, de la empresa y casos similares, 
también se analizó los resultados conseguidos mediante el método de investigación cualitativa 
y la aplicación del instrumento técnica de la entrevista, dirigidas al cliente, vendedor y jefe de 
ventas. Como resultado, se encontraron falencias en el proceso de ventas, por lo cual se 
procedió a proponer dos nuevas estrategias que asistan a la mejora del proceso. 
En esta línea, Bruque y Villon (2019), refirieron en sus tesis de licenciatura que tuvieron 
como objetivo general brindar al cliente una variedad de productos cosméticos, la facilidad de 
realizar compras por redes sociales optimizando el tiempo y así lograr incrementar las ventas 
en cosméticos ALIBRUQ. La metodología aplicada para el presente plan de negocio es el 
estadístico matemático cualitativo y cuantitativo, la población estuvo compuesta por 2’671.801 
habitantes, por consiguiente se aplicó la segmentación de mercado que tuvo como resultado 
1’407.023 mujeres con el rango de edad de 18 a 32 años, siendo de esta manera la muestra de 
384 personas. Como resultado, se propuso nuevas estrategias de marketing como publicidad, 
análisis de la rentabilidad y posicionamiento de los productos, los cuales permitirán que el 
negocio pueda incrementar las ventas y conseguir sobresalir entre todos los negocios que 
están encaminadas al mismo mercado. 
También, en relación con la variable e-commerce, en el triunfo de negocio de 
cosméticos Mato (2019), en su tesis para obtener el grado de licenciado tuvo como objetivo 
general conocer cómo ha ido evolucionando el marketing, haciendo uso del e-commerce, a su 
vez saber la importancia del marketing digital en el sector cosmético. Su metodología es 
cuantitativa y cualitativa. Han utilizado instrumentos como el cuestionario, fuentes online, como 
páginas webs, blogs, redes sociales, publicidad, libros, artículos, periódicos y revistas. La 
muestra fue para 84 mujeres españolas. Por lo tanto, lo resultados fueron que la mayoría de las 
mujeres de estudio entre las edades de 19 y 30 años con una compra trimestral en una tienda 




Finalmente, con relación a la variable e-commerce, como una herramienta competitiva 
Gutiérrez y Pineda (2018), en su trabajo de grado manifestaron que tuvieron como objetivo 
trata sobre el comercio web en los diferentes modelos de negocio, los cuales constantemente 
exploran diversas alternativas de crecimiento dentro y fuera del mercado; los diferentes tipos de 
avances en las plataformas digitales para las empresas. Para la indagación se recopilo 
informes, libros y artículos que contribuirán a resumir los diferentes conceptos del comercio 
web y sus similares. Como resultado se determinó que la dinámica comercial, genera un efecto 
esperado en la compra productos y servicios mediante las redes virtuales. Por lo tanto, el 
comercio electrónico es un medio para que interactúen los diferentes sectores, conformados 
por grupos de interés, consumidores y fabricantes. 
4. Marco teórico  
Para la fundamentación del presente trabajo de investigación, se recurrió a la búsqueda 
de diferentes fuentes de referencia, como investigaciones previas y libros digitales. Los cuales 
nos han permitido precisar los conceptos de nuestra variable de estudio.  
4.1 E-commerce (comercio electrónico)  
En un inicio cuando la tecnología no estaba asociada con la comercialización de bienes 
el intercambio se daba únicamente de manera directa. Sin embargo, el desarrollo de la 
tecnología en la última década ha forjado grandes avances en todos los aspectos. El progreso 
del Internet es uno de estos grandiosos cambios, ya que ha llegado influir claramente en 
nuestras costumbres, desde la manera en que nos comunicamos, nos entretenemos, 
buscamos información e incluso en la manera de compra y venta de bienes. 
Por otra parte, el e-commerce es conocido comúnmente solo por ser el nexo entre las 
actividades de compra y venta. Sin embargo, esta herramienta engloba otros aspectos de las 
actividades empresariales que emplean la tecnología para su desarrollo (Sieira & Ponzoa, 
2018). 
El poder de estar interconectados con el mundo a tiempo real mediante un protocolo 
estandarizado ha hecho que las actividades de las personas sean más sencillas y a su vez 
puedan ahorrar tiempo.  En el sector comercial, el e-commerce es una tendencia en auge que 
consiente en la realización de transacciones mediante medios telemáticos, la cual permite al 
consumidor el poder buscar y cotizar una inmensa variedad de tipos productos y servicios que 




Las empresas que emplean el e-commerce para su comercialización logran obtener un 
alcance global, fortaleciendo de esta manera su presencia en el mercado. Además, su nivel de 
interacción con sus clientes y proveedores es más eficiente lo cual se le atribuye a la empresa 
una ventaja competitiva (Malca, 2001). Este impacto positivo facilita a las empresas a 
adaptarse mejor a los cambios, optimizando sus canales un sistema de información que sea el 
nexo para la comunicación, el mercadeo, la logística y distribución de los bienes. 
Asimismo, la manera de generar un llamado a la acción de compra en el consumidor, se 
vuelve una actividad más sencilla. Dado que el contenido que se quiere exponer sobre un bien 
logra tener un mayor alcance, esto debido a las diferentes plataformas virtuales, las cuales son 
de fácil acceso, y poseen una gran audiencia muy beneficiosa para la exposición de los bienes 
que ofrecen las empresas (Malca, 2001). 
4.1.1 Dimensiones 
Marketing digital 
Las compañías constantemente deben estar innovando su manera de comercializar sus 
productos y servicios, para que puedan lograr sus metas establecidas de venta, deben basarse 
en un plan de estrategias, las cuales requieran el uso de las herramientas informáticas, que 
faciliten el modo de realizar la incitativa de proyección, acción y promoción de ventas. El 
marketing digital, implica que la comunicación de la compañía con sus consumidores tenga un 
impacto relevante, afianzando de esta manera una competitividad a largo plazo Meléndez y 
Patricia (2018). 
Tienda virtual 
El comercio electrónico, ha revolucionado las ventas online, y con ello los medios que 
se utilizaban para potenciar las ventas. El uso del internet ha permitido que se creen 
plataformas para presentar, vender productos y servicios, a dicha plataforma se le conoce 
como tienda virtual, la cual permite al cliente que desde la comodidad donde se encuentre, 
pueda realizar el proceso de compra (Vergara y Plata 2014). 
Redes sociales 
La manera de comunicarse ha estado en constante cambio, las empresas y los 




sociales se alcanza a tener mayor conexión y ganar mayor presencia. Así mismo, mediante 
estas plataformas se puede informar y difundir mensajes con un gran impacto en un entorno 
global (Hütt, 2012). 
4.2 Ventas  
El método de poder llegar a los consumidores para ofrecerles distintos bienes en el 
mercado a cambio de dinero se denomina la venta, el cual es una herramienta que busca tratar 
de converse al consumidor a adquirir un determinado producto o servicio, para ello se necesita 
la habilidad de implementar muchas estrategias que pueden ser tangibles, intangibles o ambas 
a la misma vez. 
Se define venta con el verbo vender donde interceden dos individuos el vendedor y el 
comprador o cliente, al cual se le brinda la información relevante de los productos o servicios 
que este requerirá para satisfacer sus necesidades, a su vez esta acción se realiza con el fin de 
obtener algo a cambio, que es el dinero, este sirve para pagar o comprar. La venta se realiza 
cuando un vendedor llega a un acuerdo con el comprador el cual debe ser convencido para que 
realice la compra, al estar está concretada se procede a realizar el intercambio por ambas 
partes el vendedor entrega el producto o brinda el servicio, mientras que el cliente realiza el 
pago de ellos, ya sea con dinero físico o electrónico. Finalmente, nos indica que la venta puede 
ser presencial y no presencial (Sitio Web Significados, 2013-2020). 
Las ventas proceden del latín vendita, es la acción de vender; esta se genera mediante 
cierta cantidad que se vende a un cliente. Las ventas se definen mediante un contrato donde 
existen dos partes donde una transfiere un bien y la otra realiza el pago pactado (Real 
Academia Española, 2019). 
Las ventas son procesos, los cuales mantienen un orden y es de manera consecuente 
al seguir ciertos pasos para definir una venta, tales como: tener localizado al cliente, ya sea por 
su frecuencia de compra, gustos, preferencias u otros, luego iniciar la apertura de la venta, 
acercándose al cliente para intercambiar información de lo que se piensa ofrecer, después se 
presenta el producto o servicio con detalles y características finalmente se llega al cierre donde 
se concreta la venta y se hace el intercambio de un bien o servicios por dinero. Cabe 
mencionar que existen metodologías, las cuales se van a aplicar para generar ventas, estas 




vendedor ya que pueden utilizar cualquiera de estas para generar ganancias tanto personales 
como para una empresa (Navarro, 2012). 
La venta es un arte donde la persona que va a vender debe usar sus dotes de 
persuasión, influencia y convencimiento hacia la persona que va a adquirir el producto, además 
de hacer uso de algunos recursos para lograr la venta. También nos dice que la venta es una 
ciencia, que implica informar sobre los atributos del producto o servicio, argumentar los 
beneficios y lograr la satisfacción del cliente. Por último, nos menciona que años anteriores la 
venta era considerada como una profesión, pero con el pasar del tiempo esta ha ido 
evolucionando; el vendedor debía cumplir ciertas funciones como: aconsejar, servir y guiar, que 
hoy en día se sigue realizando, ayudándose de materiales visuales y productos en físico, para 
captar la atención de los clientes (Llamas, 2004). 
4.2.1 Dimensiones 
Venta a distancia 
La venta a distancia no es de manera presencial, tanto para el vendedor como para el 
consumidor, al realizar la adquisición de algún producto, se pueden utilizar ciertas herramientas 
tales como: el televisor, el celular, la correspondencia, el internet, entre otros; que ayudaran a 
la venta. Estas se pueden dar de un país a otro o de una provincia a otra, de diferentes lugares, 
pero se debe tener en cuenta los tributos que se deben pagar como el IVA (Comercio Exterior, 
2010). 
Venta personal 
La venta personal se realiza de manera presencial donde el comprador y vendedor se 
encuentran físicamente, ya sea dentro o fuera de la empresa, aquí también se empiezan a 
realizar las visitas al cliente; existen dos características primordiales una es la venta la cual se 
va a llevar a cabo y la otra es la comunicación que transmitirá el vendedor de la empresa al 
mercado y viceversa (Salazar, 2016). 
Venta multinivel 
La venta multinivel es un comercio que se realiza mediante una red, en la cual existen 




de manera independiente para su venta, a cambio estas personas reciben un pago en función 
al precio que realicen por la venta (Cabrerizo, 2012). 
5. Justificación 
Este presente trabajo se enfoca en las ventas que realizan las consultoras de belleza 
haciendo uso del comercio electrónico; además de reconocer que estrategias atribuyen al 
alcance de las metas propuestas por la empresa. Asimismo, aplicar el nuevo sistema que 
permitirá un contacto más directo con el cliente y gestión de procesos; por lo tanto, 
propondremos mejoras continuas, aplicadas a los procesos que tiene la empresa y les ha 
informado a las consultoras de belleza. 
A su vez, nos ayudará a aprender y comprender, como el comercio electrónico aporta al 
crecimiento de las consultoras de belleza, en cuanto a sus ventas, y las actividades que 
realizan para manejar este sistema, así mismo saber cómo se desarrolla el e-commerce para 
captar más clientes, mercados y los beneficios que le puede dar a las consultoras de belleza. A 
través de las entrevistas realizadas tanto a la gerente de zona, líder de zona y consultora de 
belleza, queremos saber si es beneficioso el uso del e-commerce para aumentar sus ventas, a 
su vez saber si las metas trazadas a las consultoras de belleza por la empresa se llegan a 
cumplir haciendo uso de este medio digital. 
Decidimos realizar una corta entrevista a una líder que dirige un grupo, para saber cómo 
les va en este aspecto, nos mencionó que se encarga de ayudar a cada miembro de su grupo a 
lograr sus ventas; menciono que por el motivo del Covid-19 han implementado la página online 
la cual es un poco tediosa de manejar y no está resultándoles favorable como lo esperaban, 
creemos que les hace falta capacitaciones de cómo deben de manejar la página online, para 
obtener buenos resultados. 
6. Metodología de la investigación  
6.1 Tipo y diseño de investigación 
Esta investigación según su propósito es básica, porque se busca conocer el ambiente 
escogido, sin realizar alguna práctica. Leyton y Mendoza (2012) nos definen que la 
investigación básica, es también nombrada como pura, y dogmática, la cual se ve reflejada en 
el marco teórico al modificar las teorías nuevas o crear unas nuevas, con la finalidad de 
investigar paso a paso los conocimientos científicos o tecnológicos, además que estos no se 




Por consiguiente la investigación es de enfoque cualitativa debido a su proceso 
inductivo ya que el sentido de este método es la exploración y descripción para que 
posteriormente se forme otras perspectivas teóricas, según el tratamiento de los datos de este 
enfoque, se referirá sobre las acciones que realizan las consultoras de belleza y conforme a los 
datos obtenidos se podrá interpretar sus respuestas. Baptista, Collado y Sampieri (2010) hacen 
mención que este enfoque cualitativo se basa en recolectar datos sin numeración, con la 
finalidad de hacer un descubrimiento, también nos dicen que es un paradigma, el cual puede 
resolverse mediante técnicas para interpretar o grupos de prácticas, transformando lo que se 
tiene como grabación, documentación o anotaciones en información observable; sus 
cualidades primordiales son natural e interpretativa. 
Asimismo su proceso es inductivo, debido a que se basa en la exploración y la 
descripción de los datos obtenidos que se realizaron recolectando información. Sánchez (2019) 
explica que el modelo inductivo se basa en comprender hechos reales, ya que la información 
es fiable y se encuentra dentro de un contexto donde están los involucrados o participantes de 
esta investigación. 
En cuanto a su método es etnográfico, porque en esta investigación se ha descrito y 
explorado un ambiente determinado, con datos semi estructurados, captando el punto de vista 
de los entrevistados y analizando cada respuesta. Atkinson y Hammersley (1994) informan que 
el método etnográfico trata de una descripción de culturas como por ejemplo: una empresa, 
una institución un barrio, otros. En ella se realiza una comparación de acuerdo con la opinión 
de las personas investigadas y la información recolectada; también se dice que es una 
investigación social. 
6.2 Población y muestra 
En esta investigación se ha escogido de manera aleatoria a las personas a entrevistar 
las cuales son 3 sujetos de estudio quienes han aportado a esta investigación, las cuales 
estamos considerando como nuestra población y muestra. 
6.2.1 Escenario de Estudio 
El escenario donde se realizó las entrevistas fue a las consultoras de belleza que 
forman parte de la empresa Belcorp de Los Olivos en el año 2020. Según Méndez y Méndez 
(2020) para realizar una investigación se necesita de un escenario este puede ser una 




públicas o privadas; quienes brindaran la información y los recursos para que esta investigación 
sea posible. 
6.2.2 Participantes 
Hernández (2010) dice que para realizar un estudio ya sea cualitativo o cuantitativo, 
debe existir una persona quien nos brindara la información que resuelva nuestras dudas o 
responda a nuestras preguntas, por lo tanto, hay que verlos como un objeto de estudio.  
Los participantes para la investigación fueron los siguientes: 
Gerente Zonal de Belcorp de Los Olivos: se encarga del crecimiento, desarrollo y 
mantenimiento de la zona asignada, así mismo se encarga del proceso de inducción de las 
futuras líderes de campo, controla los reportes y fuentes de ventas. También monitorea las 
quejas que son remitidas por las líderes. Es decir, es la persona encargada de desarrollar el 
potencial de las líderes y consultoras. 
Líder zonal de Belcorp de Los Olivos: es la responsable de gestionar el presupuesto 
establecido para zona en la realización de campañas, a su vez es quien realiza el seguimiento 
de las metas de las consultoras, para de esta manera poder incentivarlas mediante premios. 
También se encarga en el proceso de reclutamiento de nuevas consultoras para la zona y a su 
vez llevar el control de la cantidad de pedidos.  
Consultora de Belcorp de Los Olivos: es la responsable de comerciar los productos de 
la marca, a través de la venta directa y la venta online, por lo que ellas comisionan un 
determinado porcentaje cuando se realiza la venta de un  producto, ellas pueden emplear 
diversas maneras que crean más convenientes para captar a más clientes, así mismo las 
consultoras son independientes de poder trabajar con otras marcas o en otras actividades ya 
que no están sujetas a un contrato con la empresa directamente, por otro lado las consultoras 
tienen ciertos incentivos si llegan a cumplir con una meta determinada que les asigna la 
empresa, por lo que estos premios que reciben  son para contribuir a impulsar más sus ventas 








Identificación de los participantes que colaboraran con esta investigación 
Participantes Letras Código 
Gerente Zonal G G1 
Líder Zonal L L1 
Consultora C C1 
Nota: Participantes involucrados en la investigación (2020). Elaboración propia. 
 
6.2.3 Técnicas de recolección 
Las técnicas empleadas en la presente investigación son las siguientes:  
Desarrollo del marco teórico  
Para respaldar teóricamente la investigación, se recurrió a la revisión de fuentes 
bibliográficas, tales como artículos científicos, tesis, libros, que tuvieran unos argumentos 
similares acerca de las variables y la temática. Según Hernández et al. (2014) indico que la 
recolección de datos es una relación que agrupa acciones que va a permitir tener información 
con un margen de sesgo debido a que los expertos del tema refieren sus repuestas en base a 
su propia experiencia lo cual es subjetivo.  
Por otro lado, se consideró a la entrevista semi estructurada como instrumento 
importante para la investigación, ya que Díaz et al. (2013) refirió que se basa una serie de 
preguntas sin ningún orden, por lo cual se podría formular las preguntas de forma aleatoria 
adaptándose a las respuestas de los entrevistados, lo que hace que la entrevista sea flexible ya 
que no tiene ninguna estructura definida.  
Se elaboraron 12 preguntas semi estructuradas (Ver Anexo 3), en base a información 
documental y al objetivo de estudio. La entrevista se aplicará a 3 consultoras de belleza de la 
empresa Belcorp que aparte de utilizar el canal tradicional de venta directa por catálogo, 
también este utilizando la tienda virtual para comercializar los productos de la empresa Belcorp. 
6.3 Procedimiento 
En esta investigación se ha revisado documentación con relación a la empresa Belcorp, 




con el tema. El diseño y los instrumentos fueron verificados por expertos en asesoría a la 
elaboración de una investigación. Cabe mencionar que se recopilo información mediante las 
entrevistas telefónicas las cuales fueron grabadas, para luego a ser desgravadas, realizando la 
respectiva digitación de estas y armando los cuadros establecidos para el análisis y obtener los 
resultados requeridos. 
6.3.1 Categorías y subcategorías 
La matriz de categorización apriorística es donde se mencionan tanto las categorías 
como las subcategorías, las cuales se encuentran adjuntas en el Anexo 2. 
6.3.2 Mapeamiento 
  
Figura 1: Mapeamiento del proceso de investigación. Elaboración propia. 
6.3.3 Rigor científico 
Según Castillo y Vásquez (2003) nos mencionan que para esta investigación se ha 
aplicado ciertos criterios de rigor y calidad los cuales son: la credibilidad, se da cuando los 
sucesos son reales y verdaderos, los cuales han sido brindados por los participantes que han 
colaborado en esta investigación. La confirmabilidad, la interpretación debe de ser neutra, ya 
que otro investigador puede llegar a obtener hallazgos similares al seguir las pistas. La 






6.4 Método de análisis de la información 
Con referencia al tema de investigación, se desarrollaron preguntas las cuales han sido 
planteadas según la categoría, subcategorías e indicadores con el fin de lograr una entrevista, 
manteniendo un orden a la hora de iniciar, y así poder realizar la adecuada digitación de las 
respuestas obtenidas, para que sea más comprensible y proceder a realizar el análisis previsto. 
6.5 Aspectos éticos 
La ética es un aspecto primordial, ya que al realizar la investigación se deben de tomar 
en cuenta ciertos principios éticos como seguridad y veracidad de lo que se está aplicando, 
redactando con nuestras propias palabras, citando a autores con relación al tema investigado, 
evitando el plagio y siendo sinceros con todo lo que se está planteando en la investigación. 
7. Resultados y discusión 
7.1 Resultados 
En este punto a tratar se establecen ya los resultados obtenidos con el tratamiento de 
todos los datos correspondientes tanto como los documentos y entrevistas las cuales se 
realizaron a tres participantes los cuales son: Gerente Zonal de Belcorp, Líder zonal de Belcorp 
y Consultora de Belcorp. 
La información que nos brindaron fue desgravada y luego se realizó la categorización 
juntamente con los documentos encontrados los cuales fueron informados por las consultoras 
de belleza, se procedió a realizar la triangulación utilizando el formato previsto para ello, ya que 
es una investigación cualitativa esta se encuentra adjunta en Anexos, a su vez se procederá a 
responder los objetivos planteados para esta investigación con ayuda de las entrevistas y todos 
los documentos con los que contamos, con el fin de obtener ya los resultados. 
7.1.1 Análisis e interpretación de los hallazgos 
Para el análisis se toma en cuenta la relación que existe en la triangulación, del 
cuestionario, entrevistas y la revisión literaria, a partir de este punto se empieza a formular los 
resultados, los cuales se expondrán a continuación: 




Objetivo específico 1: Analizar el rendimiento del marketing digital en la venta a 
distancia que realizan las consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 
2020. 
Se realizaron las siguientes preguntas para dar respuesta a este objetivo: 
1. Diga Ud. ¿Cómo utiliza el comercio electrónico para logras obtener mayores 
ingresos por ventas? 
Las entrevistadas mencionaron que hacen uso de mucho material digital para realizar 
las ventas a distancia, e incluso hay clientes que no saben usar las aplicaciones y lo que hacen 
es ayudar a su cliente en todo lo que puedan; además de ello también utilizan redes sociales y 
otros medios digitales que ayudan a promocionar sus productos, lo que les ayuda es que ellas 
publican sus números de contacto o colocan su link personal, para que direccione a los 
consumidores a sus páginas y puedan visualizar los productos e incluso se ayudan viendo 
videos para ganar más dinero. 
2. Diga Ud. Diga Ud. ¿Qué métodos digitales realizas para lograr fidelizar a tus 
clientes? 
Las entrevistadas mencionaron que en su mayoría el Instagram y el WhatsApp les 
ayudado bastante para lograr fidelizar a sus clientes  mediante estos medios, ya que en el 
Instagram se pueden compartir historias, subir videos, y de una u otra manera logran llegar al 
cliente y el WhatsApp les permite comunicarse con sus clientes de una manera más amena 
para que sientan confianza y seguridad en su compra, que no están solos, que sientan que hay 
alguien asesorándolos, ayudándolos en cualquier duda y esto es beneficioso para ambas 
partes. 
3. Diga Ud. ¿Cómo controla la cantidad de pedidos virtuales que realiza los clientes? 
Las entrevistadas mencionaron que utilizan Excel para mantener un orden en sus 
ventas; la plataforma de Belcorp les permite saber la cantidad de pedidos que tienen de 
manera automática y a su vez también les figura cuanto es lo que están ganando por las 
compras ya facturadas, en caso los productos no estén disponibles aun estas se quedan en 




4. Cuéntenos Ud. Cuéntenos Ud. ¿Cómo realiza las recomendaciones de los 
productos antiguos y nuevos, tanto presencial como virtual? 
Las entrevistadas mencionaron que para recomendar sus productos tanto antiguos 
como nuevos antes de la pandemia empezaban entregando muestras de perfumes u otros 
productos a sus familiares y conocidos e incluso cuando vendían también les añadían algunas 
muestras a sus clientes en sus compras, si se animaban se podían contactar con ellas, por otro 
lado en la actualidad de manera virtual hacen videos mostrando los productos, como aplicarlos 
y dando una explicación de cada uno de ellos; ya que mencionaron que al cliente le gusta ver el 
producto, puesto que cuando está en el catálogo no es igual como ellos se lo imaginan hasta 
que ven el producto en físico ya sea de manera presencial o virtual. 
Objetivo específico 2: Analizar el rendimiento de las redes sociales en la venta 
personal que realizan las consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 
2020. 
Se realizaron las siguientes preguntas para dar respuesta a este objetivo: 
5. Diga Ud. ¿En qué redes sociales, cuentas con un espacio donde intercambies 
información sobre la belleza y el cuidado personal con tus usuarios? 
Las entrevistadas mencionaron que la red social que más emplean para intercambiar 
información con sus clientes es Instagram porque les permite que puedan subir fotos de los 
productos de las campañas, realizar promociones mediante dinámicas a tiempo real, subir 
videos pequeños sobre cómo utilizar un determinado producto, así mismo tan solo con un 
mensaje se puede estar comunicando con la consultora quien la atenderá de inmediato a sus 
consultas y le brindara algunas recomendaciones respecto a un producto, temas de belleza, 
cuidado personal entre otros. Luego le sigue Facebook ya que mencionan que se está 
actualizando al igual que Instagram en poder publicar estados, después WhatsApp donde 
comparten los catálogos, fotos y responden sus dudas, lo último que están usando y está de 
moda es el TikTok que es una herramienta la cual tiene mucha allegada últimamente en este 
tiempo de pandemia, ya que están experimentando con esta aplicación porque se requiere de 





6. Diga Ud. ¿Qué medios utilizas para interactuar con los usuarios y cerrar una 
venta? 
Las entrevistadas mencionaron que el medio más utilizado para cerrar una venta son 
las redes sociales porque les permite realizar un seguimiento a sus clientes, haciéndoles 
preguntas como por ejemplo: ¿Si les llego el producto?, ¿Qué tal les pareció el producto?, si 
les pueden enviar fotos con el producto, ya que todo ello les sirve para mejorar y para usar esta 
información en sus estados y publicaciones en sus redes sociales, como prueba que sus 
ventas son reales. 
7. Diga Ud. ¿Cree que las ventas telefónicas son más efectivas que otros medios? 
¿Por qué? 
Las entrevistadas mencionaron que si es factible siempre y cuando se tenga ya una 
cartera de clientes a quienes le puede ofrecer productos por campaña alineados a su 
preferencia, además porque creen que es una manera en la que el cliente está hablando 
realmente con una persona y no con un robot. 
8. Diga Ud. ¿Qué herramientas de internet cree que es más fácil de utilizar para 
realizar las ventas? 
Las entrevistadas mencionaron que las redes sociales les parecen más fácil y de mucha 
utilidad, ya que existen catálogos virtuales que pueden compartir de manera practica y rápida, 
además también el uso de Marketplace de Facebook es factible para realizar sus ventas debido 
a que tiene una mayor visibilidad en Internet. 
Objetivo específico 3: Analizar el rendimiento de la tienda virtual en la venta 
multinivel que realizan las consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 
2020. 
Se realizaron las siguientes preguntas para dar respuesta a este objetivo: 
9. Diga Ud. ¿Qué problemas ha identificado en su labor de trabajo? ¿Cómo lo ha 
solucionado? 
Las entrevistadas mencionaron que usualmente sucede problemas con los obsequios 
que la empresa les brinda por el logro de la meta de venta, ellas realizan un reclamo debido a 
que en ocasiones no reciben el premio seleccionado y no pueden gestionar el cambio ya que 




tiempo para absolver sus dudas. La manera en que han solucionado sus problemas con el 
sistema de la plataforma es mediante la llamada a atención al cliente quienes en pocas 
ocasiones han brindado solución a sus interrogantes. 
10. Diga Ud. ¿Qué opinión tiene con respecto a las ventas de puerta en puerta? 
Las entrevistadas mencionaron que en ese caso muchas veces es agotador, incómodo 
e inseguro, ya que tienen que caminar por varias horas ofreciendo sus productos, en ocasiones 
les han cerrado la puerta o incluso no tienen tiempo para atenderlas; inseguro porque hay 
lugares o zonas peligrosas. Por lo que consideran que podría ser útil para dejar una tarjeta de 
presentación para informar a las personas de lo que están vendiendo, en caso el cliente 
requiera un producto llamaría al número indicado, pero no lo ven como alternativa para vender 
ya que hoy en día por el tema de la pandemia todo es digital y si el cliente quiere algo solo lo 
compraría haciendo un click, evitando salir de su hogar ya que el producto le llega directamente 
a su casa. 
11. Diga Ud. ¿Cómo son las comisiones y qué diferencia hay entre una comisión virtual 
y una comisión presencial? ¿Cuál es más factible? 
Las entrevistadas mencionaron que existen dos tipos de comisiones una es virtual y otra 
es por catálogo físico, la comisión virtual es del 25% y por catálogo varía entre el 20% hasta el 
40%. En temas generales el que sería el más factible es la comisión virtual ya que les brinda un 
porcentaje mayor y a su vez el proceso de entrega del producto se encargaría la empresa, 
porque el cliente compra en la tienda online y automáticamente ya está lista la ganancia 
figurando en su cuenta al realizar la facturación. 
12. Ud. ¿Podría explicarme si existen niveles o rangos de ventas? 
Las entrevistadas mencionaron que si existen 5 niveles que son líneas de crédito que se 
les brinda a las consultoras, el primer nivel es cristal para el cual se debe de llegar a tener 6000 
puntos, este nivel viene después del periodo de prueba que tiene una consultora nueva ya que 
su línea de crédito se amplía y puede acceder al nivel cristal que es el segundo, luego el nivel 
es jade y tienen que acumular 10500 puntos,  el tercer nivel  es rubí y tienen que acumular 
15000 puntos el nivel que le sigue es diamante con 32000 puntos y el último nivel que hay es 
diamante deluxe en el cual  se tiene que acumular 60000 puntos; así mismo refirieron que cada 
punto equivale a S/ 1. 




Objetivo general: Analizar el rendimiento del e-commerce en las ventas que 
realizan las consultoras de belleza de la empresa Belcorp en Los Olivos - 2020. Las 
entrevistadas mencionaron que el e-commerce es rentable en sus ventas ya que no solo hacen 
uso de la tienda online sino de las redes sociales, porque les ayudan en sus ventas y le 
permiten realizar seguimiento a sus clientes en cuanto a su compra. Para fidelizar a sus 
clientes los medios digitales están siendo más utilizados en este tiempo de la pandemia es por 
ello que ellas buscan la manera de actualizarse y adaptarse a los cambios al orientarse de 
cómo utilizar cada red social y la tienda online. Además de ello nuestros participantes están 
constantemente interactuando con los clientes generando seguridad y confianza, realizan 
publicaciones en historias o estados de las apps muchas de ellas realizan recomendaciones y 
asesoría del uso de sus productos. Asimismo el realizar un pequeño regalo y entregar muestras 
a sus clientes ayuda mucho para que se genere una próxima venta, también les permite a las 
consultoras a crecer en ventas, rango y experiencia. 
7.1.2 Plataforma virtual 
La categorización de plataforma virtual, según Cruz (2010) consiste en una herramienta 
didáctica la cual a través de una configuración mediante un lenguaje de programación, permite 
que el usuario tenga a sus disposiciones una variedad de opciones que contribuyan la 
administración de sus actividades, ya que tienen a su disposición herramientas de soporte 
técnico, comunicación, seguimiento, evaluación y distribución de contenidos. 
7.1.3 Capacitación  
La categorización de capacitación, según Chiavenato (2008) existen distintas técnicas 
para poder transferir información esencial que contribuyan al desarrollo y reforzamiento de las 
habilidades de puestos laborales, así mismo las capacitaciones son un medio de comunicación 
que permite la interacción con los colaboradores facilitando de esta forma la creación de 
comunidades y grupos mediante los cuales se pueda realizar un intercambio de opiniones y 
perspectivas que favorezcan en a la creación de estrategias. 
7.1.4 Incentivos  
La categorización de incentivos según Hernández, Lope y Reyna (2013) las empresas 
usualmente consideran sistemas de compensación para de esta manera motivar a sus 
trabajadores, por lo que el empleo de incentivos tangibles e intangibles mejoraran el nivel de 
desempeño de los trabajadores, ya que es interpretado como un reconocimiento a su esfuerzo 
laboral o a sus buenas acciones, es por ello que el entregar incentivos resulta ser un beneficio 




Los entrevistados revelaron que tiene acceso a una plataforma virtual la cual les permite 
poder subir los pedidos que reciben por la venta de los productos mediante catálogos físicos y 
digitales, también mencionaron que en la plataforma virtual hay una variedad de opciones que 
le permite poder encontrar contenido de marketing digital para promocionar los productos 
mediante sus redes sociales, entre otras opciones.  
Asimismo, los entrevistados revelan que tienen acceso al uso del e-commerce o 
comercio electrónico, debido a que la empresa Belcorp les ha brindado la posibilidad de tener 
su tienda online para comercializar sus productos, así mismo las consultoras de belleza 
comentaron que  aún no están completamente capacitadas para el manejo de la herramienta 
del e-commerce, debido a que el diseño de la tienda online no es muy didáctico por lo que no 
pueden manejarlo correctamente, a lo que se agrega la falta de interés de algunas consultoras 
de belleza debido a la edad, ya que tienen una mayor  afinidad y costumbre a la venta 
tradicional, lo que indica la necesidad de fortalecer los medios de formación y experiencias que 
motiven el empleo de la herramienta e-commerce para sus ventas. 
Por otro lado, los entrevistados mencionaron que el manejo de los incentivos que 
reciben por llegar a la meta de sus ventas influye mucho en seguir comercializando los 
productos de la empresa o preferir cambiarse a otras empresas que vendan productos 
similares, ya que perciben que sus esfuerzos no son reconocidos en su totalidad. 
7.2 Discusión  
El e-commerce, herramienta que utilizan las consultoras de belleza de Belcorp para 
apoyar sus ventas, a partir de lo manifestado por los entrevistados la incitativa fue directamente 
de la empresa, debido a que es la encargada de proveer de los productos de belleza y cuidado 
personal para su comercialización.  Lo concuerda con Santa Cruz (2019) en la investigación de 
tesis titulada; Barreras de crecimiento del formato tradicional de venta por catálogo de 
productos de belleza y la oportunidad del comercio electrónico como medio de venta e 
intención de compra, en donde el investigador concluyo cuán importante es que las empresas 
de venta por catálogo obtén por integrar plataformas digitales para crear una mayor relación 
entre la marca y la consumidora, a su vez esto permita que la asesora de venta genere 
mayores ventas con el usuario. Y con Fernández (2019) en la investigación de tesis titulada; 
Modelo de negocio para la creación de e-commerce con servicios de belleza delivery para 
mujeres de 15-64 años de Lambayeque 2016-2017, donde concluye que la implementación de 
este servicio es el que prefieren las mujeres modernas, ya que aparte de tener un beneficio 




Asimismo, los resultados coinciden con el marco teórico el cual ha sido definido por 
Somalo (2017) como una manera de realizar transacciones comerciales lo cual permite al 
consumidor el poder buscar y cotizar una inmensa variedad de tipos de productos de acuerdo 
con sus preferencias y exceptivas. También Malca (2001) refiere que esta herramienta 
posibilita el poder llegar a una mayor audiencia debido a que las plataformas virtuales son de 
fácil acceso lo cual hace que la exposición de contenido que se quiera dar a conocer tenga un 
mayor alcance.  
Los entrevistados manifestaron con respecto a la categoría de e-commerce, en la sub 
categoría de marketing digital, sobre las herramientas que tienen a disposición para la 
interacción y fidelización de los usuarios lo ven como algo que les permiten simplificar esa 
actividad y ahorrar tiempo al momento de postear un producto o promoción, con lo que 
concuerda Mato (2019) la investigación de tesis titulada; La importancia de las estrategias de 
marketing digital en el comercio electrónico para asegurar el triunfo de las empresas de 
cosmética: MAC y BENEFIT, donde concluye que es importante involucrar el marketing digital 
en la comercialización de cosméticos debido a que la manera de postear en páginas webs, 
blogs, redes sociales tienen relevancia en la decisión de compra entre mujeres de 19 y 30 
años. Los resultados mostraron que las consultoras lo ven como una opción que les ayuda a 
optimizar la actividad de postar para promocionar los productos, sin embargo creen que pudiera 
haber mayor variedad, para que de esta manera el mensaje no sea estandarizado y transmitan 
una mayor conexión con los usuarios. Respecto a la sub categoría tienda virtual, los 
entrevistados manifestaron que está alternativa les permiten complementar sus ventas con lo 
que concuerda con Gutiérrez y Pineda (2018) en su artículo titulado “El comercio electrónico 
como herramienta competitiva para favorecer la creatividad, confianza y procesos de 
relacionamiento con el cliente”, donde mencionan que comercio web es un alternativa nueva de 
crecimiento  dentro del mercado por lo que el concepto de productos y servicios mediante 
redes virtuales es el mediador que llega a capturar a más grupos de interés. Los resultados 
mostraron que las consultoras de belleza perciben la tienda virtual como un medio para 
complementar sus ventas, llegar a más público, controlar sus pedidos y a su vez controlar los 
pagos que reciben por los productos que comercializan. Respecto a la sub categoría de redes 
sociales, las cuales utilizan para la recomendación de productos y creación de comunidades 
con lo que concuerda con Bruque y Villon (2019) en la investigación titulada; Estrategias de 
marketing para incrementar las ventas de cosméticos Alibruq utilizando redes sociales en la 




cosméticos optimiza el tiempo y logra incrementar las ventas de los productos por lo que es de 
mucha utilidad en la parte de publicidad. Los resultados mostraron que las redes sociales que 
manejan las consultoras son de mucha utilidad ya que es un medio que les permite vender y 
contactar a más usuarios, así mismo poder promocionar la tienda virtual que les da la empresa. 
Las ventas, es la actividad que realizan las consultoras de belleza de Belcorp para la 
comercialización de sus productos, la cual permite que exista una coordinación previa para que 
se efectué la compra.  Lo concuerda con Zerna (2020) en la investigación de tesis titulada; 
Análisis del proceso de venta de la empresa casa Mónica comercializadora de cosmético en la 
provincia de el Oro, en donde la investigadora indica que la venta es un proceso para 
intercambiar los productos por lo que es una secuencia para captar la atención del cliente. 
Asimismo, los resultados coinciden con el marco teórico el cual ha sido definido por 
Llamas (2004) como una manera de influencia y convencimiento hacia la persona para que se 
anime a adquirir el producto ofrecido por el vendedor, así mismo la acción de vender abarca e 
implica el brindar información, atributos y características de los productos que se pretende 
comercializar. También Navarro (2012) señala que las ventas mantienen un orden para 
intercambiar información de lo que se piensa ofrecer, ya sea por los distintos canales en que se 
realice la oferta del producto es necesario la previa planeación de los procesos de ventas para 
demostrar las cualidades del producto. 
Los entrevistados manifestaron que respecto de la categoría de ventas, en la sub 
categoría de venta a distancia sobre el nuevo canal de comercialización lo consideran como 
algo en cual se están adaptando debido a que es distinto el proceso de capturar clientes en 
comparación a la manera tradicional, con lo que concuerda con Espinoza y Paredes (2018) en 
la investigación de tesis titulada; Factores determinantes para la complementariedad entre la 
venta directa y la venta online de productos cosméticos desde la óptica del consumidor, donde 
concluyen que el ofrecer un alternativa distinta de compra a la venta por catálogo mejora la 
valoración y a su vez incrementa la recomendación de productos de belleza por mujeres  de 25 
a 39 años de edad, debido a que las mujeres de ese rango de edad valoran las 
recomendaciones que existen de los productos antes de comprarlo. Los resultados mostraron 
que las consultoras lo ven como una iniciativa positiva para crecer sus ventas, la intención de 
facilitar nuevas herramientas para su emprendimiento es bueno, sin embargo consideran que 
esto puede alinearse y completarse con una mayor capacitación de uso y a su vez mayores 




personal, en cuanto a las ventas por catálogo los entrevistados manifestaron que este tipo de 
venta sigue siendo una alternativa de comercialización de productos de belleza siempre y 
cuando tienes a clientes cercanos a tu entorno ya que si la intención es llegar a capturar 
nuevos clientes en este sector la situación cambia puesto que lo usuarios actualmente tienen 
mayor afinidad por publicaciones más visuales y a su vez  buscan reseñas de los productos 
antes de adquirirlo con lo que concuerda con Moreno (2018) en la investigación de tesis 
titulada; Comportamiento del consumidor y su relación con la decisión de compra en la 
empresa Unique S.A., Los Olivos, 2018, donde las clientas señalaron que antes de comprar los 
productos de cosméticos tienen presente varios factores tales como la calidad, tenencia y 
precios, por lo que esto se suele visualizar directamente en la plataforma digital con mayor 
rapidez, puesto que la globalización del internet está cambiando el comportamiento de compra 
de los usuarios. Los resultados mostraron que en las ventas personales uno de los factores 
variantes es la edad, por lo que el mercado de usuarios está dividido, hay usuarios más 
visuales y optan por nuevos canales de compra, sin embargo hay usuarios que prefieren 
canales de compra tradicionales por lo que aún la venta personal sigue siendo necesario para 
la comercialización de productos de cuidado personal y cosméticos. Respecto de la sub 
categoría venta multinivel, en base a las comisiones por el empleo de los canales de venta 
que ofrece la empresa Belcorp por la comercialización de sus productos los entrevistados 
manifestaron que no hay una variación porcentual con gran diferencia por lo que hace que la 
motivación de acercarse a las nuevas tendencias de consumo aún no estén fortalecidas y esta 
iniciativa este aún en un proceso de aceptación por las consultoras con lo que concuerda 
Cabrerizo (2012) que la venta multinivel permite que una persona de manera independiente 
perciba un pago en función de sus ventas lo cual le puede facilitar que suba de nivel de venta; 
no solo influiría en sus retribuciones sino también a que logre alcanzar mayores beneficios. Los 
resultados mostraron que las consultoras de belleza no están conformes con los porcentajes de 
comisión y los beneficios que obtienen puesto que demanda mucho esfuerzo el poder llegar a 





8. Conclusiones y recomendaciones 
8.1 Conclusiones 
Primera:  
El rendimiento de las ventas que realizan las consultoras de belleza, haciendo uso de E-
commerce, a través de las diferentes plataformas y redes sociales, ha permitido que estas sean 
favorables, se puede decir que todas las plataformas no se trabajan igual, hay unas que tienen 
mayor alcance que otras, depende de la interactuación del usuario, y a cuál de ellas les dan 
más prioridad. 
Segunda: 
El marketing digital ha abierto muchas puertas a las consultoras de belleza, en este 
caso porque realizan sus ventas a distancia, haciendo uso del internet y la tecnología. Este 
medio les permite complementar sus ventas concurrentes, llegando a usuarios nuevos con 
quienes intercambian información tales como, fotos y videos, las cuales se resaltan como una 
estrategia por parte de las consultoras de belleza para la captación de sus clientes. 
Tercera: 
Las redes sociales son las herramientas con mayor uso en la actualidad por parte de las 
consultoras de belleza para realizar las ventas, como un medio para realizar las ventas 
personales, ya que esta se vuelve más personalizada y no robótica, las consultoras de belleza 
interactúan con el cliente, respondiendo a todo tipo de consultas, logrando así generan 
mayores ventas. 
Cuarta: 
La tienda virtual es una herramienta a la cual tienen acceso las consultoras de belleza 
para el comercio de sus productos, brindando todo tipo de información sobre las características 
de los productos y temas de envío a domicilio; que contribuyen en su venta multinivel. Sin 
embargo, las consultoras de belleza consideran que aún se está adaptando a este tipo de 













Se recomienda a las consultoras de belleza que mejoren en la interacción con el 
comercio electrónico, mediante capacitaciones online en temas de aplicación de estrategias 
SEO para que de esta forma puedan adecuadamente describir sus productos haciendo uso de 
palabras claves, las cuales le servirán para mejorar el posicionamiento de su perfil de 
consultora de belleza de manera orgánica en la web y redes sociales, debido que se ha visto el 
rendimiento de estas herramientas en las ventas que realizan.  
Segunda: 
Se recomienda a las consultoras de belleza que desarrollen un plan de marketing de 
contenidos, con la finalidad de que puedan tener un enfoque claro en las estrategias para 
conectar a más usuarios, brindando de esta forma contenidos creativos y relevantes que llamen 
la atención de potenciales clientes, así mismo las maneras de promocionar sus productos, ya 
sea por publicidad, recomendaciones y cross-selling, esta última referida, si las consultoras de 
belleza lo consideran en su plan de contenidos mediante el uso de infografías creativas 
digitales le va a permitir realizar ventas cruzadas para ofrecer productos complementarios a sus 
clientes generándoles un valor agregado.  
Tercera: 
Se recomienda a las consultoras de belleza mantener una buena comunicación con sus 
clientes y no descuidarlos, para ello podrían desarrollar un servicio de post venta digital 
mediante encuestas o actividades virtuales que incentiven la participación de las personas que 
siguen su perfil en sus redes sociales, ya que esto permitirá mejorar la comunicación y generar 
una participación activa; así mismo la consultora de belleza podría crear un cronograma y 
calendario de contenido enfocadas en sus actividades de redes sociales con la finalidad de 
establecer un tiempo para cada actividad, lo cual le permitirá mantener el control de todo lo que 
realizar respecto a su trabajo independiente y ofrecer a sus seguidores contenido de valor. 
Cuarta: 
Se recomienda a las consultoras de belleza que opten por emplear el Social Ads 
propias de sus redes sociales, ya que esto le permitirá llegar a una mayor audiencia cerca de la 
zona en que se encuentra y a su vez contribuirá en la segmentación de los usuarios que tengan 
un gran interés por los tipos de productos que ofrece, así mismo el potencial de este espacio 
publicitario dirigirá a los usuarios a sus tienda online, así mismo podrá ser un alternativa de 
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MATRIZ DE CATEGORIZACIÓN APRIORÍSTICA DE TESIS 
 
Problema general Objetivo general Categoría Subcategorías Técnicas Instrumentos 
¿Cuál es el 
rendimiento del E-commerce 
en las ventas que realizan las 
consultoras de belleza de la 
empresa Belcorp en Los Olivos 
– 2020? 
Analizar el rendimiento del 
e-commerce en las ventas que 
realizan las consultoras de belleza 
de la empresa Belcorp en Los 
Olivos - 2020. 
E-commerce 
Marketing digital 












¿Cuál es el 
rendimiento del marketing 
digital en la venta a distancia 
que realizan las consultoras de 
belleza de la empresa Belcorp 
en Los Olivos – 2020? 
Analizar el rendimiento del 
marketing digital en la venta a 
distancia que realizan las 
consultoras de belleza de la 




Venta a distancia 
¿Cuál es el 
rendimiento de las redes 
sociales en la venta personal 
que realizan las consultoras de 
belleza de la empresa Belcorp 
en Los Olivos – 2020? 
Analizar el rendimiento de 
las redes sociales en la venta 
personal que realizan las 
consultoras de belleza de la 
empresa Belcorp en Los Olivos - 
2020. 
Venta personal Participantes: Unidad de análisis 
¿Cuál es el 
rendimiento   de la tienda virtual 
en la venta multinivel que 
realizan las consultoras de 
belleza de la empresa Belcorp 
en Los Olivos – 2020? 
Analizar el rendimiento de 
la tienda virtual en la venta 
multinivel que realizan las 
consultoras de belleza de la 




1 Gerente Zonal 







MATRIZ DE CATEGORIZACIÓN APRIORÍSTICA PARA EL PROCESAMIENTO DE INFORMACIÓN  
Categoría Sub categoría Indicadores 
Código Nombre Código Nombre Código Nombre 
     C1 E-commerce 
C1.1 Marketing digital 
C1.1.1 Ingresos por ventas 
C1.1.2 Fidelización de clientes 
C1.2 Tienda virtual 
C1.2.1 Cantidad de pedidos 
C1.2.2 Recomendaciones de productos 
C1.3 Redes sociales 
C1.3.1 Creación comunidad con usuarios 
C1.3.2 Interacción con los usuarios 
   C2 Ventas 
C2.1 Venta a distancia 
C2.1.1 Llamadas telefónicas 
C2.1.2 Ventas por internet 
C2.2 Venta personal 
C2.2.1 Lugar de trabajo 
C2.2.2 De puerta en puerta 







ÍTEMS PARA EL CUESTIONARIO DE PREGUNTAS 
 
ÍTEMS N.º PREGUNTA 
Ingresos por ventas 1 
Diga Ud. ¿Cómo utiliza el comercio electrónico para logras obtener mayores 
ingresos por ventas? 
Fidelización de clientes 2 Diga Ud. ¿Qué métodos digitales realizas para lograr fidelizar a tus clientes? 
Cantidad de pedidos 3 Diga Ud. ¿Cómo controla la cantidad de pedidos virtuales que realiza los clientes? 
Recomendaciones de productos 4 
Cuéntenos Ud. ¿Cómo realiza las recomendaciones de los productos antiguos y 
nuevos, tanto presencial como virtual? 
Creación comunidad con usuarios 5 
Diga Ud. ¿En qué redes sociales, cuentas con un espacio donde intercambies 
información sobre la belleza y el cuidado personal con tus usuarios? 
Interacción con los usuarios 6 Diga Ud. ¿Qué medios utilizas para interactuar con los usuarios y cerrar una venta? 
Llamadas telefónicas 7 
Diga Ud. ¿Cree que las ventas telefónicas son más efectivas que otros medios? 
¿Por qué? 
Ventas por internet 8 
Diga Ud. ¿Qué herramientas de internet cree que es más fácil de utilizar para 
realizar las ventas? 
Lugar de trabajo 9 
Diga Ud. ¿Qué problemas ha identificado en su labor de trabajo? ¿Cómo lo ha 
solucionado? 
De puerta en puerta 10 Diga Ud. ¿Qué opinión tiene con respecto a las ventas de puerta en puerta? 
Comisiones 11 
Diga Ud. ¿Cómo son las comisiones y qué diferencia hay entre una comisión virtual 
y una comisión presencial? ¿Cuál es más factible? 
 
 
Niveles 12 Ud. ¿Podría explicarme si existen niveles o rangos de ventas? 
 
 
ANEXO 4  
DESGRAVACIÓN DE LAS ENTREVISTAS 
Entrevistado 1 (G1) 
Gerente Zonal  
1.Diga Ud. ¿Cómo utiliza el comercio electrónico para logras obtener mayores 
ingresos por ventas? 
Si…en cuanto ah… el comercio electrónico yo me he dado cuenta que es… 
este…como decirlo lo que pasa es que hay mucha competencia en temas de 
consultoras y Belcorp ya nos facilita en nuestra plataforma una opción de materiales 
digitales por ejemplo imágenes incluso nosotras ya no tenemos que tomar fotos a los 
productos los puedes compartir porque ellos ya nos dan las imágenes y todo eso, 
pero… también creo que hay un contra en el compartir lo que solo nos brinda la 
plataforma en mi opinión porque si yo tengo una foto estándar para todas ósea es 
como una copia no? Y no hay mucha originalidad, es por eso que yo he estado 
optando por dar un giro a eso y tratar de comunicar a mis lideres a disposición que le 
digan a sus chicas que tomen sus propias fotos o ponerle un plus porque si no va a ser 
un poco complicado en el tema de la competencia, por ejemplo personalmente 
comparto el uso de los productos del cuidado de la piel y todo eso ósea no solo envió 
la fotos que ya están de por si en la plataforma y…bueno eso mismo trato de siempre 
comunicarlo. 
2. Diga Ud. ¿Qué métodos digitales realizas para lograr fidelizar a tus clientes? 
Yo he…estado utilizando antes Facebook, pero últimamente he estado usando mi 
cuenta de Instagram que es un poco más cercano no? Por el tema de las historias, 
en…también al momento de compartir imágenes y que todo este o.…en el fit los 
cuadros de Instagram muestran todas las imágenes de manera general, lo que lo hace 
más visual y atractivo, también en Instagram se puede hace los igtv, también la parte 
de los reels lo que permite poder tener una comunicación más personal con la 
posibilidad de que pudieras destacar videos, productos, y bueno eso te facilita en la 
fidelización con las chicas.  
3. Diga Ud. ¿Cómo controla la cantidad de pedidos virtuales que realiza los 
clientes? 
Si yo tengo un Excel donde controlo los pedidos pero…para la tienda de Belcorp 
también en la misma aplicación hay una sección de clientes en donde ahí puedes 
ingresar si tienes más pedidos en ese periodo eh… esa sección de clientes si me 
facilita también las cosas porque he… cuando uno ingresa los pedidos este…en una 
parte te gestiona ya los pedidos de los clientes entonces cuando te factura tu pedio 
este…en la misma aplicación te gestiona en una parte de clientes un informe de los 
 
 
clientes que tienen pedidos contigo y cuanto es lo que te están comprando  esto… lo 
facilita la… misma empresa este… había algo más que te iba a decir…ah…ya  
también te gestiona la cobranza puedes ver si que ellos ya te pagaron o si aún esta 
con deuda contigo y de  ahí lo tienes como recordatorio yo utilizo eso  y también lo 
utilizo el Excel las dos herramientas las uso. 
Repregunta: Entiendo entonces el emplear la herramienta como el Excel que me 
comentas ¿Lo realizan por iniciativa propia o se debe por alguna capacitación? 
Claro… eso ya depende de uno misma en mi caso como gerente si en las reuniones 
con mis chicas  les comento que el Excel es una herramienta que les pudiera ayudar 
en su control de su ventas, pero eso… definitivamente no es que si o si lo tenga que 
hacer ya que eso depende de la decisión y el orden de cada una, pero… lo que te 
mencionaba sobre la tienda de Belcorp eso si tienen acceso todas y pues de esa 
manera pueden también controlar sus pedidos entre otras cosas como el porcentaje 
de sus envíos y de sus percepciones.  
4. Cuéntenos Ud. ¿Cómo realiza las recomendaciones de los productos antiguos 
y nuevos, tanto presencial como virtual? 
Antes de la situación del covid- 19 ehh…las recomendaciones en presencial lo que 
normalmente hacia y su vez comentaba a mis chicas para que también lo hicieron era 
la repartición de muestras a su familiares cercanos , amigos, vecinos pues de esa 
manera esa persona tenía la oportunidad el conocer el producto que vendemos, 
nosotras como consultoras en nuestra plataforma podemos comprar varias muestras a 
un precio especial y pues… también mucha veces en cada campaña llegan a la 
consultoras ciertas muestra en su paquete, ahora en el tema virtual que me comentas 
pues sería en si hacer videos y mostrar los productos con sus precios para que vean la 
variación que hay en cada campaña y las novedades también. 
Repregunta: Comprendo en ese caso ¿Usted como gerente de zona recibe 
capacitaciones sobre el manejo digital para emplear nuevas tácticas de ventas o 
lo que me comenta es por iniciativa propia? 
Si… mira... nosotras recibimos capacitaciones para aprender a sacar el mayor 
beneficio a las redes pero en si lo que aprendemos son las herramientas básicas las 
cuales son estandarizadas por lo que queda a una misma ver… otras alternativas ya 
que…para mejorar la gestión que realizan mis chicas. 
5. Diga Ud. ¿En qué redes sociales, cuentas con un espacio donde intercambies 
información sobre la belleza y el cuidado personal con tus usuarios? 
Yo creo que Instagram es el red social que más usamos para promociones de los 
productos de Belcorp, Facebook no tanto mayormente lo usamos para comunicarnos 
entre las chicas y pues…coordinar la manera de crear ciertas actividades que influyan 
 
 
en el aumento de las ventas en general, eh… también usamos WhatsApp business 
donde se suben los catálogos de campaña y… en  si la red para informar e interactuar 
como me comentas es Instagram esa sería la red social que actualmente usamos más 
porque puedes mirar los productos, promociones vigentes, videos ni bien entras a la 
cuenta nuestra y pues con un mensaje que envíe la persona ya se puede estar 
comunicando con una consultora que te va atender a su consulta. 
 
Repregunta: Entiendo ¿Qué opinión tiene sobre Tik Tok como una red para 
comunicar también información de belleza? 
Ahh…. Sí mis chicas me han comentado que lo están utilizando para promover sus 
productos y a su vez para llegar a más personas, pero en lo personal no lo utilizo por 
el momento, pero en sí creo que cualquier red social puedes llegar a comunicar y 
formar una comunidad pues donde uno puede enviar información valiosa. 
6. Diga Ud. ¿Qué medios utilizas para interactuar con los usuarios y cerrar una 
venta? 
Creo que nos facilita el tema de las redes pero… siempre es bueno trabajar el tema de 
la presencia también en ese caso yo utilizo casi todas las redes sociales con a 
excepción de Tik Tok por el momento pero si es muy bueno el hecho de crear u  
espacio y posicionamiento con tus clientes pues…si no publicas contenido para 
hacerte notar como vendes también y creo que definitivamente Instagram, WhatsApp, 
los grupos de Facebook me han ayudado mucho y han ayudado a mis chicas a vender 
y compartir contigo no? 
Repregunta: Claro en ese caso ¿Cómo vez a la tienda online, se presta para 
poder interactuar también con el cliente? 
No no no... la tienda online de Belcorp a nosotras nos ayuda a tener un ingreso muy 
aparte de las ventas por catálogo no? Pero… es un medio por el cual emm… te 
comunicas con el cliente bueno como te explico… emm… la tienda de Belcorp permite 
que  las personas quienes nosotras hemos enviado el link puedan comprar 
directamente a Belcorp, no sé si me explico? es decir compran a Belcorp directamente 
ya nosotras no pagamos porcentajes de transporte ni de percepción porque 
prácticamente nosotras solo seriamos como un nexo que conecta al cliente y a la 
empresa y… debió a eso las consultoras recibimos una comisión pero como llega el 
link de la tienda a los clientes? pues por las por las redes sociales es por eso que ahí 
es donde se hace todo el proceso de anteceda al cierre de venta. 
7. Diga Ud. ¿Cree que las ventas telefónicas son más efectivas que otros 
medios? ¿Por qué? 
Yo…creo que las ventas telefónicas pueden ser efectivas como un plus a tus ventas 
 
 
siempre y cuando ya tengas posicionado ya tu tienda no? Porque ya la gente sabe 
esta tienda vende tal cosa y voy a llamarle para pedirle algo pero mientras no 
uhmm…como decirlo creo que en estos tiempos si facilita el tema de las redes porque 
los nuevos usuarios son más visuales y… en ese caso hay que trabajarlo la presencia 
de la tienda para poder a llamar al cliente seria… como un postventa para lo que 
serviría las llamadas para coordinar las entregas, confirmar pedidos, si todo está bien 
con el producto y esas cosas no? pero…más no solo utilizarlo para vender y menos 
ahora donde las redes son una herramienta que se puede explotar y ayudan mucho a 
tener más llegada con los clientes  
8. Diga Ud. ¿Qué herramientas de internet cree que es más fácil de utilizar para 
realizar las ventas? 
Yo creo… que…las redes sociales por ahora pero también nosotras como consultoras 
y también Belcorp nos brinda un la opción de un catálogos virtual que no es tienda 
online en donde los catálogos donde vas pasando la página y donde figuran en cada 
página los precios y si tú quieres los puedes seleccionar y también comprar eh…. Este 
catálogo se produce con un enlace que nosotras enviamos y ellas directamente 
conectadas con nuestras cuentas incluso con nuestros números de teléfonos o con el 
WhatsApp que nosotras ponemos ahí  no? entonces al momento de enviarle al cliente 
el catálogo virtual si llegara a solicitar algo la persona lo puede hacer desde el mismo 
catálogo lo envía un mensaje a la misma aplicación que nosotras tenemos como 
consultoras y nos llega también un correo con el número porque también para hacer el 
pedido por catálogo te pide un correo o un número y nosotras nos llega los datos de la 
persona que registro su pedido para comunicarnos con ellos porque ese pedido no no  
no esta no tiene que ver nada con la tienda online como te comente lo maneja Belcorp 
ellos cobran y envían pero el catálogo virtual lo manejamos nosotras entonces 
nosotras nos ponemos en contacto con la persona y le confirmamos el pedido que nos 
llegó esos si es un enlace directo con nosotras y también tenemos que gestionar lo del 
envío y todo eso, yo creo que en el caso de Belcorp ese catálogo es una buena 
herramienta solamente hay que enseñar a usarlo porque muchos tampoco no saben 
tampoco cómo usarlo. 
9. Diga Ud. ¿Qué problemas ha identificado en su labor de trabajo? ¿Cómo lo ha 
solucionado? 
Este…Belcorp nos proporciona bonificaciones y premios emm…por venta o ya sea los 
incentivos no? mientras más vendes más premios te da y…. bueno si ha surgido 
algunos inconvenientes con los premios por las ventas de mis chicas pues a veces… 
emm… no les llegan en algunas campañas sus premios de esa campaña y…. bueno 
en si eso sería el problema pues… he tenido no? pero…eh…todo se llega a solucionar 
 
 
porque yo me comunico rápidamente con el soporte de Belcorp, ya que entiendo 
también el sentir de mis chicas no? y bueno esa es mi función también el velar porque 
estén en orden las cosas y tenga una solución eh…. normalmente se llega a 
solucionar en la siguiente campaña.  
10. Diga Ud. ¿Qué opinión tiene con respecto a las ventas de puerta en puerta? 
Ammm… eeehhh… en mi caso bueno ehhh… creo que a veces resulta un poco 
incómodo de estarle tocando la puerta pero creo que en mi caso yo no lo haría en 
estas situación menos yo no comparto esa de ir tocando las puertas porque creo que 
las personas cuando buscan algo lo van a buscar para comprarlo entonces yo si  soy 
de la idea más que de repente que uno trabaje en posicionar su propia tienda en caso 
no te encuentran muchas veces entonces ahí si puedes ir a buscarlo y dar la opinión o 
la información que tu estas vendiendo tal cosa y que quede a disposición de ellos si es 
que quieren contactarte o  no de repente lo de puerta en puerta puede servir para 
dejarle una tarjetita diciéndole yo estoy vendiendo esto aquí está mi número y ya 
tampoco es el tema de presionar porque muchas veces ha pasado que presionan te 
dejo mis catálogos y luego vuelvo por ellos entonces a veces es un poco presionar a 
las personas si yo creo que eso sería mejor visto si solo se dejara la información sin 
necesidad de estar presionando a las personas. Más bien yo veo eso como una 
alternativa de poder compartir más con la persona en vez de dejar los catálogos o 
poder ir a visitar a alguien para mostrarle tus catálogos y que tengan tu número 
personal que tal vez te permita entrar a sus casas o dejarles el catálogo para que 
después vendas. 
11. Diga Ud. ¿Cómo son las comisiones y qué diferencia hay entre una comisión 
virtual y una comisión presencial? ¿Cuál es más factible? 
Emmm…en el tema de las comisiones virtuales en la tienda online es una comisión fija 
cualquier venta que tengas por la tienda online es el 25% de lo que vendas te lo 
depositan en a la cuenta bancaria a la que has afiliado y en el caso de los catálogos se 
puede llegar a hasta un 40% de descuento siempre y cuando cumplas los requisitos 
no por ejemplo si vendes más de S/600 soles el descuento va siendo el descuento 
estándar es de 20% y si vendes más de S/600 va subiendo a 25% y así 
sucesivamente entonces ese es venta por catálogo pero también hay otros descuentos 
que dan en la misma revista de consultora ahí incluso puedes llegar a ganar mucho 
emm….el tema en ese caso es saber el gestionar la revista porque a veces los 
productos van cambiando de precio mes a mes, campaña con campaña a veces pasa 
que uno se equivoca y de repente mira una crema que está en el catálogo S/26 soles y 
en la revista ha salido S/15 soles y tú dices hay que bien me compro 3 y luego las 
vendo en S/26 pero justo esa campaña, pero en la próxima campaña ya no está S/26 
 
 
sino S/19 o S/17 soles ya bajo completamente su precio que estaba S/26 como casi la 
mitad y también si ,o quieres vender lo tienes que vender al precio que dice el catálogo 
que es a S/17 o S/18 soles entonces este ahí también hay un poco de confusión 
respecto a los precios porque los clientes también se van aprendiendo los precios, 
entonces uno como consultora tiene que estar pendiente en esos detalles, por eso hay 
las capacitaciones que pues… están subidas en la plataforma de cada una de ellas 
para que se ayuden además se realiza también capacitaciones  en vivo en nuestro 
grupo para…que estén actualizadas también pues…en si  ahora se está promoviendo 
más la tienda de online para que las chicas obtengan más ganancia y a su vez no 
arriesguen su salud en esta situación no? 
 
Repregunta: Entonces en ese caso ¿El 20% de descuento adicional cuando lo 
compras? 
Casi todos los productos el precio fijo es el 20% y si es que llegaras a vender más de 
S/500 o S/1000 soles va subiendo pues… puedes llegar a ganar hasta el 40% de 
descuento y hay algunas excepciones porque ya sea en perfumes o incluso hay 
algunos productos que están excelsos del descuento máximo y solo tienen un 
descuento fijo que es el 20% eso está en la plataforma sale en la información sobre 
descuentos y por más que vendas más siempre tendrán el mismo monto en algunos 
no en todos los productos repito por otro lado cuando lo compras de catálogo porque 
nosotras tenemos dos ingresos de catálogo y revista, de revista son precios para 
consultoras y no son en todos los productos son solo algunos, porque no nos dan 
descuento en todo el descuento fijo es del 20% de todos los productos del catálogo y 
la revista son ofertas adicionales que nos dan dependiendo de la campaña a veces 
nos dan ofertas en labiales en perfumes eso va cambiando también depende de la 
campaña, campaña a campaña pero el descuento fijo es el del catálogo ehh… y 
cuando vende por catálogo mmm….  a veces no se gana tanto si es que tienes ventas 
mínimas porque ehhh… lo que pasa es que nos cobran el transporte y la percepción a 
veces lo que se gana por la ventad de catálogo ayuda para cubrir solamente eso 
entonces ahí como que no ves mucho tu ganancia lo único que te quedaría es tener 
más ventas por la revista las ofertas de revista emmm…. Es por ello que se les anima 
mucho a las consultoras a que obtén también por esta alternativa que ofrece Belcorp 
que es la tienda para que sigan creciendo y…. ganando más comisión 
12. Ud. ¿Podría explicarme si existen niveles o rangos de ventas? 
Ahh…claro emmm… si existe niveles de venta y es básicamente depende de la 
cantidad de puntos que sumes cada punto representa un S/ 1.00 sol los puntos que las 
consultoras acumulan en las campañas pues…es la manera en que se las evalúa no? 
 
 
y pues si la consultora baja su puntuación no puede subir de nivel en Belcorp existe 5 
niveles el primer nivel es cristal y pues tienes que llegar a tener 6000 puntos esta nivel 
viene después del periodo de prueba que tiene una consultora nueva ya que su línea 
de crédito se amplía y puede acceder al nivel cristal el segundo nivel es jade y tienes 
que acumular 10500 puntos el tercer nivel  es rubí y tienes que acumular 15000 puntos 
el nivel que le sigue es diamante con 32000 puntos y el ultimo nivel que hay es 
diamante deluxe para la cual  se tiene que acumular 60000 puntos . 
Entrevistado 2 (L1) 
Líder Zonal 
1. Diga Ud. ¿Cómo utiliza el comercio electrónico para logras obtener 
mayores ingresos por ventas? 
Bueno estee depende por ejemplo en mi tienda online las ventas que he logrado 
obtener son direccionadas en la mayor parte por las redes sociales, eeeeh ya que he 
notado que me permite tener mayor ingreso de nuevas clientas si es que 
constantemente lo comparto por mis historias de WhatsApp o Instagram.  
Repregunta: ¿Has aplicado alguna otra táctica de ventas que involucre a las 
redes sociales para tener mayores ventas? 
Ehh…sí, de hecho, sigo a varias chicas por Instagram que hablan de maquillaje y de 
moda, y que a su vez tienen una considerable cantidad de seguidores activos pues 
será 10 mil o 12 mil seguidores, y esteee a ellas he llegado a enviarles productos para 
que lo suban a sus historias de Instagram y de esta manera nuevas clientas logren 
contactar a la cuenta de Instagram que promuevo. 
Repreguntas: ¿Cómo logras que las chicas de Instagram acepten los productos? 
¿Lo haces a nombre propio o en nombre de la empresa Belcorp? 
Ahh…bueno como las sigo les envió un mensaje presentándome, les digo que me 
parecen lindas y que me gusta sus fotos, luego posteriormente les comento que si 
estarían de acuerdo que les enviaran algunos productos para que lo prueben y a su 
vez lo comparten en sus historias. Siempre terminan aceptando ya que a las personas 
en su mayoría les gusta recibir cosas gratis yyy bueno creo que también al enviarles 
productos para que lo promocionen por así decirlo hacen que se sientan importantes 
creo. Con respecto a tu otra pregunta siempre lo hago en nombre del grupo al cual yo 
manejo como líder de zona esa sería una de mis funciones promover productos para 
que más chicas cercanas a nuestra zona vean nuestro grupo de Instagram y pues de 
esta manera ganar más visitas lo cual beneficia a  mis consultoras que tengo a mi 
cargo, este método que lo utilizo no lo hago frecuentemente solo lo empleo cuando 
sale un producto nuevo o cuando hay productos que de por si no se venden fácilmente 




2. Diga Ud. ¿Qué métodos digitales realizas para lograr fidelizar a tus 
clientes? 
Uhmm…personalmente suelo contactarme por mensajes en Instagram, también utilizo 
el WhatsApp Business para enviar catálogos digitales no solo a mis clientas sino 
también mis consultoras para que lo compartan con sus clientes. De por si tengo un 
celular solo para hacer el seguimiento de mis consultoras y mis ventas. 
Repregunta: Entiendo, ¿También realizas algunas actividades para la 
fidelización de tus clientes en las redes sociales que me mencionas? 
Claro, ehh… suelo a veces realizar sorteos para mover las ventas de mis consultoras, 
puesto que en algunas ocasiones he recibió comentarios de parte de ellas 
comentándome que no pueden vender, que las personas no quieren comprar esta 
campaña entre otros comentarios. En ese caso es donde realizo sorteos, posteo 
publicaciones con el premio, menciono los requisitos para participar y la fecha de inicio 
y fin del sorteo, En los requisitos específico que es muy importante que compartan las 
cuentas que indico en el post, ya que las que más lo hagan son las que tienen más 
probabilidades de ganar el premio, en si las cuentas que indico en los post del sorteo 
son de las consultoras que me hacen esos cometarios, de esta manera les ayudo a 
que sigan con sus ventas y no se desanimen en dejar de vender. Esa es otra de mis 
funciones el estar pendiente a que estén motivadas y sigan creciendo sus ventas. 
 
3. Diga Ud. ¿Cómo controla la cantidad de pedidos virtuales que realiza los 
clientes? 
En si todos los pedidos que recibo los controlo mediante la plataforma que brinda la 
empresa, pues… ahí ingreso los códigos de los productos que me han solicitado mis 
clientas y pues automáticamente me arroja la cuenta total que tengo que pagar a la 
empresa por esa campaña, ehhh... y obviamente ehhh…también me aparece el 
porcentaje que me corresponde por la venta que realice, bueno esa es la manera en 
que yo controlado mis pedidos, ya que…básicamente ese es el proceso que todas las 
consultoras que reciben pedidos tienen que realizar si o si, en otras palabras ehh…no 
hay otra manera de poder recibir los productos. 
4. Cuéntenos Ud. ¿Cómo realiza las recomendaciones de los productos 
antiguos y nuevos, tanto presencial como virtual? 
Pues…antes contaba con las líneas completas de ciertos productos, muestras de 
perfumes, sombras, etc., y… pues de esa manera podía enseñar la calidad, el tono, 
características de los productos, también obsequiaba algunas muestras para que los 
probaran y luego se animaran a comprarme por qué no es lo mismo que el cliente los 
 
 
vea físicamente a verlo en catálogo.  Y bueno eso lo así de manera presencial, ahora 
la manera en que lo hago es mediante el envío imágenes de los productos, ya 
que…como las campañas son para todas iguales entre grupos solemos compartir 
imágenes de los catálogos y de clientas que están utilizando los productos, para que 
de esta manera incentivar la compra, así mismo como líder normalmente recibo 
muestras de productos por lo que  los  productos  por ejemplo como cremas o 
exfoliantes los utilizo  para grabar videos de cómo se tienen que utilizar para obtener 
óptimos resultados y… bueno con los productos mayormente de maquillaje grabo 
videos cortos básicamente…de looks con los que se podría combinar ciertos tonos.  
5. Diga Ud. ¿En qué redes sociales, cuentas con un espacio donde 
intercambies información sobre la belleza y el cuidado personal con tus 
usuarios? 
Buenooo en si en todas las redes sociales del momento se trata de compartir 
información valiosa para las clientas, en Instagram, WhatsApp business, Facebook, 
Tik tok se comparte los catálogos virtuales, videos mostrando los benéficos de los 
productos, también por las redes sociales se a que participen de los sorteos que que 
se apertura, y así entre otras actividades en sí. 
Repregunta: Entiendo, entonces en ese caso ¿Cuál consideras que es la red 
social en la que se tiene mayor cercanía con las clientas, por qué? 
Uhmm…considero que Instagram es la red social en donde hay más interacción, 
porque desde mi punto personal creo que esta red social dejo de ser ya solo medio  
únicamente para subir fotos personales, sino que ahora se puede utilizar para 
negocios, pues con tan solo imágenes y videos puedes llegar a llamar la atención de 
las clientas y pues prácticamente quedan encantadas como se le ve a la persona de la 
foto que se postea, y pues… creo que eso hace que surge también  alianzas entre 
ciertas cuentas alineadas al maquillaje  y moda, ya que de esa manera se logra armar 
sorteos con la finalidad de aumentar más seguidores e interacción.  
6. Diga Ud. ¿Qué medios utilizas para interactuar con los usuarios y cerrar 
una venta? 
Para cerrar ventas definitivamente Instagram y WhatsApp business mm… son las 
redes en las cuales hay mayor cierre de ventas, pues en todas las redes se trata de 
buscar notoriedad, pero no en todas se venden como en las redes que te menciono, 
pues…se podría decir que estas redes sociales como Tik Tok, Facebook son las que 
derivan a las clientas a las cuentas con mayor presencia. 
7. Diga Ud. ¿Cree que las ventas telefónicas son más efectivas que otros 
medios? ¿Por qué? 
Este…. depende porque a ver si tienes clientas que te compran reiteradas veces y 
 
 
pues… son fieles por así decirlo ya conoces maso menos sus gustos, las promociones 
que prefieren entonces en ese caso puedes hacerle una llamada y comentarle las 
novedades que hay por campaña y de esa manera confirmar su compra, incluso… 
podría también tenerse en cuenta a familiares y amigos cercanos, pero en sí, si  las 
llamadas son el método único que se pretende utilizar para llegar lograr las metas de 
ventas no creo que sea efectivo, porque de todas maneras tendrías que mandar un 
mensaje, en el cual envíes material visual como catálogos digitales, fotos, videos que 
definitivamente solo se logra hace por redes sociales. 
8. Diga Ud. ¿Qué herramientas de internet cree que es más fácil de utilizar 
para realizar las ventas? 
Uhmmm…las redes sociales definitivamente son las que más empleo y pues se me 
hace más fácil y practico de utilizar. 
Repregunta: Entiendo, entonces en ese caso me podrías explicar ¿Sí es practico 
utilizar la herramienta de tienda online y como ves que influya en tus ventas? 
Al comienzo cuando salió y nos comunicaron que teníamos que crearnos nuestra 
tienda online y bueno comunicarlo también a nuestras consultoras los beneficios que 
esta herramienta  les iba a brindar, no fue fácil puesto que era  algo novedoso y a su 
vez un poco complejo entenderlo, pues…al pasar el tiempo algunas cosas de la tienda 
online se llegaron a modificar lo que hacía que se vuelva un poco más complicado el 
poder navegar en la tienda, sin embargo… con los videos de guía que se encuentran 
en nuestra plataforma pues fui entendiendo su uso, este…. del mismo modo… para 
las clientes al comienzo era complicado ya que solo a inicios se aceptaban pagos con 
tarjeta de crédito o debido y en ese caso se tenía que llenar varios espacios que 
generaba incertidumbre y desconfianza.  Sin embargo, ahora la situación es distinta ya 
que ahora si se pueden ver que la tienda online contribuye en las ventas, pues… 
ahora se hace pagos contra entrega lo cual beneficia no solo al cliente sino a nosotras 
como consultoras pues ya hay una alternativa que brinda confianza en las clientas y 
por ende se animan a comprar, definitivamente aún hay cosas por mejorar  en la 
plataforma de la tienda online, pero si se ha visto un progreso a comparación de los 
inicios como te comento, ahora puedo decir que si es práctico, pero no en su totalidad. 
 
9. Diga Ud. ¿Qué problemas ha identificado en su labor de trabajo? ¿Cómo 
lo ha solucionado? 
Anteriormente hace como dos meses tuvimos un problema fatal… y ahora se avecina 
uno igual para esta campaña diecisiete y…. bueno aún no se lo he comunicado a mis 
consultoras porque si no se van a desanimar, pues…. el problema que te comento es 
porque la empresa no nos llegó a mandar los premio que habían mencionado que iban 
 
 
a entregar por esa campaña, lo cual pues a todas nos tomó por sorpresa y genero una 
gran  desanimo en las chicas, ya que esperaban ese premio, pues… en ese caso se 
comunicó el problema que había sucedido con la gerente de zona y pues ella se 
encargar ya de mencionar a los responsables de la empresa de ese tema, y pues… se 
comprometieron en que la campaña siguiente iban a enviar los premios que faltaban y 
a su vez los premios por constancia, sin embargo al ser muchas consultoras que no 
habían recibido ese premio no a todas se les había entregado el premio, por lo que en 
esa situación uno como líder pues tiene que cubrir los premios faltantes de su propio 
bolsillo que si no mal recuerdo fueron como 5 o 4 chicas las que no recibieron sus 
premios, pues… con la finalidad de que las chicas sigan vendiendo y no se vayan.   
Repregunta: Ok…comprendo, me podrías explicar ¿Por qué suele suceder ese 
tipo de problema? 
Lo que pasa es que a veces en la plataforma se actualizan las metas de ventas de las 
consultoras, por lo que si antes por ejemplo la meta era de S/.850 con la actualización 
la meta es S/.790 entonces la consultora hace solo el registro de los productos para 
cubrir la segunda meta, y suele ser un error frecuente ya que la empresa valida la 
primera meta para que obtengas el premio, y esto es un error que no debería ocurrir 
porque genera confusión en ciertas ocasiones, es por ello que…. el problema que te 
comenté con anterioridad surgió porque en esa campaña no importaba el llegar 
alcanzar la meta ya que todas las consultoras iban a recibir el premio entonces todas 
las chicas estaban felices, pero al no llegar el premio genero ese desánimo y fue un 
problema. 
10. Diga Ud. ¿Qué opinión tiene con respecto a las ventas de puerta en 
puerta? 
Muy difícil, pues…las ventas en puerta en puerta no son fáciles ya que recibes muchos 
rechazos, y además es muy cansado porque caminas por varias horas sin respuestas 
positivas. 
Repregunta: Entiendo, ¿En las ventas de puerta en puerta te acompaña la 
gerente de zona? 
No…, vas sola, yo cuando era consultora e iba de puerta en puerta a vender los 
productos iba con mi mochila llena de productos y comenzaba a tocar las puertas, 
pues recibía respuestas como no gracias, por el momento no, para la próxima y así me 
pasaba todo el día, si no mal recuerdo lograba como dos o tres ventas máximo si tenía 
suerte, pero definitivamente no considero que sea un buen método para comercializar 





11. Diga Ud. ¿Cómo son las comisiones y qué diferencia hay entre una 
comisión virtual y una comisión presencial? ¿Cuál es más factible? 
Bueno actualmente la diferencia que existe entre ambas es estee del 5% y varia, es 
decir, las comisiones de venta por catálogo son del 20% hasta el 40% y la comisión 
por ventas online son el 25% por lo que es más conveniente cerrar ventas por la tienda 
online pues te permite generar mayores ingresos. 
Repregunta: Ok entiendo, pero me podrías explicar ¿El por qué haces referencia 
a actualmente, antes no era así? 
Ah…claro básicamente los porcentajes eran los mismo, pero al revés, a lo que… me 
refiero es que el 20% eran antes para ventas por catálogo y 25% ventas online, este 
cambio surgió de hecho para motivar a las chicas a que usen más sus tiendas online.  
12. Ud. ¿Podría explicarme si existen niveles o rangos de ventas? 
Uhmm…. rangos de ventas como tal no, los niveles…. podrían ser las líneas de crédito 
pues… ello depende mucho de cuánto tiempo este trabajando la consultora con la 
empresa y de su constancia, ya que… una consultora inicia básicamente con una línea 
de crédito limitada para que de esta manera la empresa compruebe si puede vender y 
pagar los productos que….por lo general la línea de crédito que te comento es mínimo 
de S/500 soles, ya cuan ven que puedes vender y eres constante pues amplían tu 
línea a S/600, S/700 a S/ 1000 soles como máximo y así sucesivamente después de 6 
meses,  claro todo los cambios en la línea de crédito se ven en cada campaña nueva  
y pues… básicamente en sí depende del desempeño de la consultora como 
vendedora. 
Entrevistado 3 (C1) 
Consultora 
1. Diga Ud. ¿Cómo utiliza el comercio electrónico para lograr obtener 
mayores ingresos por ventas? 
Mira yo creo que es que la evolución de la tecnología ha sido increíble y más que todo 
aquí en Latinoamérica aquí en Latinoamérica ha demorado mucho como el hecho de 
acostumbrar a las personas a que compren por por internet, pasa mucho bueno 
pasaba antes más que todo, que la gente le daba miedo comprar por internet porque 
de pronto hay estafas o el hecho de colocar el número de tu cuenta, de tarjeta de 
crédito, débito y que te saquen el dinero da miedo porque antes había pasado, pero 
actualmente yo siento que gracias a la pandemia la gente no tiene la facilidad de salir 
como antes hacían ahora es más factible crear una tienda online con los productos 
que se están ofreciendo que ellos en la comodidad de su casa en su hogar decidan 
realizar la compra, la gente se encuentra a gusto porque ya tan sólo con un click 
compras lo que deseas y te llega en cuestión de días yo creo que con respecto a esto 
 
 
lo cual me parece increíble porque de alguna forma cuando a mí una clienta me 
compra por mi tienda online ese dinero ese dinero que yo gano llega a mi cuenta 
corriente y eso me gusta a mí sí me gusta yo siento que bueno con respecto a las 
clientas pues para ellas súper chévere poder comprar digamos maquillaje y productos 
de cuidado personal y regalos entre otras cosas de forma virtual sí porque pues con 
esta situación es difícil salir da miedo y todo eso y pues es mejor como comprarte de 
forma online me gusta porque también ellas se sienten seguras al saber que yo estoy 
ahí para colaborarles en ese proceso si sabes yo siempre les digo si no entiendes algo 
dime porque yo voy a estar aquí ayudándote en este proceso de compra sí porque 
pasa que hay clientas que bueno ya son un poco mayores y me dicen no sé cómo 
hacer esto no manejó muy bien esto, yo no te preocupes yo te ayudo mándame todos 
los pantallazos que desees y yo te colaboró digamos con la compra en algunas 
ocasiones. 
2. Diga Ud. ¿Qué métodos digitales realizas para lograr fidelizar a tus 
clientes? 
Mira yo soy muy curiosa a mí me encanta todo el tiempo aprender cosas nuevas me 
encanta descubrir todas aplicaciones me encanta inscribirme a páginas de todo 
entonces te voy a contar mi experiencia yo empecé a mirar videos por YouTube para 
de alguna forma informarme de cómo poder darme a conocer al público y que me 
conozcan, eso me ayudó un montón digamos como para crecer y conseguir más gente 
y ellas confíen más en mí. Bueno ahí está Instagram si me ayuda un montón, 
Facebook se puso las pilas el hecho de que puedan publicar estados y una plataforma 
increíble que se llama Marketplace Y esa plataforma es increíble porque puedes 
colocar todos los productos que vendes, bueno la opción de Marketplace al mismo 
tiempo pues te vas uniendo a más grupos para darte a conocer a más gente y 
Facebook e Instagram hay un montón eh tenido varias compras por ahí y me ha ido 
súper bien. Bueno también tengo otra es Mercado Libre medio regular pues no es 
bueno ya toca tener los productos ya contigo y ofrecerlos sí de resto no se puede y no 
me ha ido muy bien realmente aparte que Mercado Libre pide código del producto y 
pues la empresa maneja los códigos en los productos pero Igualmente en la 
descripción de cada producto yo doy a conocer que pues que soy distribuidora de 
Belcorp qué son productos 100% seguros como para que la gente se sienta más 
segura. Yo también utilizó WhatsApp business que me ayuda un montón y yo les digo 
bueno si quieren les brindo este número para hacer como una conversación un poco 
más formal poderte conocer yo lo hacía más que todo para ver si era seguro que esa 
persona pues era real y no me engaña pero más que Hola la utilizó como para tener 
un poco de interacción con el cliente Si el link de WhatsApp business la publicó en 
 
 
Facebook yo también me he metido a las páginas oficiales de Ésika, L'Bel y Cyzone 
en Facebook y cuando estas páginas publican los productos yo lo que hago es en los 
comentarios colocar como Hola soy consultora si quieres más información escríbeme 
a este link y ese link las lleva las chicas a mi WhatsApp business entonces hay varias 
me han escrito como quiero afiliarme o estoy interesada en este producto y pues 
realizado pues ventas en este en este formato me ayuda mucho como a tener una 
conversación un poco más formal con los clientes y entonces esa es otra de las 
plataformas que utilizo. 
3. Diga Ud. ¿Cómo controla la cantidad de pedidos virtuales que realiza los 
clientes? 
En noviembre he tenido más movimiento más chicas que me escriben, me dicen me 
puedes mostrar este producto como es y yo les envío el catálogo les envío fotos y ya 
ahorita te escribo y no me dice nada y después llaman y llaman me escriben otras 
personas y me dicen yo te voy a comprar entonces yo les doy un poco más de 
prioridad a las que me van a comprar y listo ya me compra y yo la tengo ahí presente 
para preguntarle después cómo llegó tu producto y como anteriormente había hablado 
con una clienta y me dejó en estambay voy a volver a escribirle entonces yo me pongo 
a leer todos los chats porque es que no me acuerdo muy bien de las chicas entonces 
yo leo las conversaciones así rápidamente las anteriores Y le digo hola cómo estás 
mira hablas con Laura Reyes te acuerdas que me dijiste que estabas muy interesado 
en el producto quisiera saber si aún te interesa, si esa táctica me ayudado porque en 
ocasiones se presenta que le escribo y me dice ay sí mira es que se me olvidó decirte 
pero sí mira quiero esto y de una ahí las compras, entonces eso como que me ayuda 
mucho con respecto a Instagram, en Facebook hay un montón de mensajes no sabes 
cuánto en Facebook preguntan si sigue disponible el producto. 
4. Cuéntenos Ud. ¿Cómo realiza las recomendaciones de los productos 
antiguos y nuevos, tanto presencial como virtual? 
Sabes es complicado varias cosas; una chica que vive cerca de mi casa me pidió un 
estuche de aretes yo le dije mira esos no los tengo como están en el estuche de aretes 
en la tienda online ella me dijo es que estoy pronto para graduarme y necesito los 
aretes y no estaban en la tienda entonces le dije no no sé qué hacer y entonces me 
comuniqué con una chica que también es consultora y me dijo lo que puedes hacer es 
ir a la tienda de manera presencial y comprarlo para luego llevarlos a su casa yo 
también estaba con un tiempo muy reducido entonces le dije a la chica si ella podía ir, 
ella fue y no encontró los aretes que quería yo igualmente le escribí diciéndole lo 
siento mucho pero si llegan nuevamente en la tienda online yo te escribo me dijo 
muchas gracias estoy pendiente en la campaña después de esa hubo unos aretes yo 
 
 
se los mostré pero pues ella como que no tenía interés en estos. El jueves una chica 
sólo quería un solo producto de un kit que tenía la crema humectante y la mascarilla 
de arcilla y le dije que no los tengo por separado y justo en ese momento me llegan las 
revistas de la próxima campaña yo la mire y ahí estaban los productos por separados 
y le dije ay mira te tengo una buena noticia mira cuándo inicia la nueva campaña yo te 
aviso porque ahora sí los productos y se encuentran por separado y la crema que 
deseas está separada y tiene tanto valor y me dijo ah listo perfecto. Una señora muy 
curioso quería unas cremas que estaban en descuento yo le escribí diciendo mira en 
esta semana estoy cerrando la campaña para que te pongas pilas y lo compres y ella 
no me escribió hasta luego de tres días que ya había facturado y al realizar esto el 
valor de los productos había cambiado le dije mira los tengo nuevamente a este precio 
y  ella me decía no está un poco caro aun así si yo le diera el 20% descuento, 
entonces yo le dije bueno igual te estoy escribiendo cualquier cosa si el producto 
nuevamente se encuentra más económico yo te escribo . 
 
5. Diga Ud. ¿En qué redes sociales, cuentas con un espacio donde 
intercambies información sobre la belleza y el cuidado personal con tus 
usuarios? 
Más que todo por Instagram, por Instagram y Facebook, la estrella es Instagram todo 
el tiempo porque la gran ventaja es que las cuentas son oficiales uno como consultora 
que es lo que hace Cyzone, Ésika, L`bel publican, hacen un post de un producto y en 
lo comentarios yo siempre coloco ay hola mi nombre es Laura y soy consultora y si 
quieres adquirir productos o algún consejo te puede comunicar conmigo, me escriben 
y me mandan pantallazos pidiéndome información del producto, cuánto cuesta otras 
me piden consejos. 
6. Diga Ud. ¿Qué medios utilizas para interactuar con los usuarios y cerrar 
una venta? 
La empresa siempre ha publicado un post para cerrar la venta o sea las campañas, a 
eso te refiere o es cerrar la venta con el cliente. Mira pues yo lo que hago es que la 
persona siempre la mayoría de chicas me mandan pantallas diciéndome mira ya 
compre el producto y entonces yo trato como el cierre, yo le digo como ay qué bien me 
alegra mucho espero que lo disfrutes mucho o también les digo te puedo pedir un 
favor cuando te llega el producto me puedes enviar una foto y un mensaje porfa es 
que es para mis redes sociales y la mayoría de ellas son muy lindas y me mandan 
fotos y en sus historias publican hay muchas gracias por el producto y me etiquetan 
eso me parece bonito y así es como se cierra la venta, otras cosas que les digo es 
espero que disfrutes mucho tu producto cualquier cosa me avisas si tienes algún 
 
 
inconveniente no dudes en comentarme porque yo estoy aquí para ayudarte. 
 
7. Diga Ud. ¿Cree que las ventas telefónicas son más efectivas que otros 
medios? ¿Por qué? 
Siempre lo que he hecho y me gusta es hablar con la gente por notas de voz me 
encanta porque siento que me expresó más y doy a conocer la información de forma 
muy precisa y muy breve para que no pregunten tanto y les adjunto el catálogo digital 
y de una yo le digo mira te voy a decir las formas de compra y le mando varias notas 
de voz para que ya tenga esa persona una información más clara y no la vuelva a 
preguntar; pero llamadas telefónicas nunca todos por notas de voz en Facebook, en 
Instagram, WhatsApp. 
8. Diga Ud. ¿Qué herramientas de internet cree que es más fácil de utilizar 
para realizar las ventas? 
Las redes sociales pues en este caso las redes sociales más que todo en Instagram 
porque Instagram te permite de alguna forma publicar los productos que tú estás 
ofreciendo y al mismo tiempo una pequeña descripción de esos productos, Instagram 
ahí se lleva la estrella, Facebook también no se queda atrás Facebook también tiene 
las mismas posibilidades, la misma finalidad como de Instagram pero siento que a 
veces Facebook es un poco informativa entonces como que se sale un poco de 
contexto en ventas pero si sirve mucho con respecto a la opción que te digo que es de 
Marketplace. 
9. Diga Ud. ¿Qué problemas ha identificado en su labor de trabajo? ¿Cómo 
lo ha solucionado? 
La primera es que en el momento en el que yo hice mi registro en Belcorp, no no hubo 
una asesoría o sea bueno sí me enviaron un correo que decía: “fue un éxito que te 
hayas unido a nuestra organización”, y listo y yo qué hago o sea que tengo que hacer 
tengo que descargar una aplicación o qué o sea porque yo no sabía qué hacer y 
entonces a mí misma me tocó buscar información de cómo las consultoras hacían su 
proceso de compra, cómo se daban a conocer, cómo era eso de la aplicación de la de 
Ésika o sea ya no entendía nada, entonces yo buscaba y entre por internet con la 
misma página a Belcorp yo buscaba información y me parece muy mal me parece muy 
mal que no hay una persona que te diga que debes hacer y listo. Por ejemplo Laura 
bienvenida si quieres te invitamos no sé a una conferencia y darte a conocer un poco 
más de cómo es este negocio para que tengas una idea y no te pierdas si siento que 
eso les faltó. Con el tiempo yo misma me he dado cuenta de que productos son 
buenos y que no tan buenos de las marcas si y yo creo que la experiencia nadie te va 
a decir como la debes hacer y qué no hacer nadie te va a decir nada sino que tú verás 
 
 
cómo te defiendes para decir que es el mejor producto para que esa persona te 
compré, es difícil pero bueno eso es algo que no me gustó. Otra cosa que no me gustó 
y creo que ya te la había dicho era que yo realizaba ventas por catálogo, porque se 
ponía el catálogo digital, mis ganancias no las tengo sino que esas ganancias las tiene 
la empresa en una cuenta interna y yo no entendía eso como así porque ellos no me 
dan el dinero de una vez no entiendo si me entiendes, eso me paso al principio y era 
un poco frustrante el hecho de que yo esperaba a que me llegara el dinero y yo mira 
mi tarjeta de ahorros y no llegaba nada yo decía pero cómo así, yo no entiendo y nadie 
me explicaba, hasta que mi mentora me dio el número de call center de servicio al 
cliente de Belcorp entonces las primeras campañas yo llamaba ahí y decía no 
entiendo o sea esto como es explícame porque no entendía nada y me resolvían muy 
bien las dudas sí, eso me gustó un montón y yo ahí con el tiempo pues eh aprendido 
cosas; yo quiero sacar ese dinero que tengo que hacer les pregunte y ya me decía que 
tengo que mandar una carta solicitando que me depositen el saldo y bueno eso es otra 
cosa que no me ha gustado. Otra cosa que no me ha gustado ha sido el hecho de que 
yo le digo una clienta que tengo ese producto y está en el catálogo pero al mirar la 
tienda online el producto no está ahí o está agotado y yo digo nooo como así y ahí 
pierdo una venta. no me ha gustado tampoco ver que en las primeras seis campañas a 
ti te dan regalos pero con una condición y la condición es que tú debes llegar hasta 
cierto monto entonces en las primeras tres campañas no recuerdo muy bien tenías 
que tener un y ya cuando tuvieras ese monto podías facturar los productos que habías 
pedido como como siento que es un poco de presión de que vende para poder facturar 
los productos si eso es lo que hacen al principio y no ven que así muchas veces toca 
comprar productos que pues uno los va a utilizar y tienes que venderlos como sea 
porque tienes que pagar la deuda. 
 
10. Diga Ud. ¿Qué opinión tiene con respecto a las ventas de puerta en 
puerta? 
Las ventas puerta por puerta no no no nos han resultado en mi caso no, no porque a 
veces nos tiran las puertas, nos tiran las puertas o nos contestan mal, o a veces es un 
poquito peligroso porque con este tema de ahora, de tanta delincuencia nos jalan, y 
nosotros no tenemos un seguro; a una señora las han jalado las han metido y las han 
asaltado. 
11. Diga Ud. ¿Cómo son las comisiones y qué diferencia hay entre una 
comisión virtual y una comisión presencial? ¿Cuál es más factible? 
Esteee noo tenemos creo mmm…  ya me acorde, realmente en mi caso en mi 
comisión virtual es del 25% y en presencial es 20% este varia porque nosotros esteee 
 
 
vendemos por catálogo o sea que nuestras ventas no son iguales tanto virtual como 
presencial nuestras ventas varían tanto por presencial como virtual al igual que en las 
campañas todo es diferente.  
12. Ud. ¿Podría explicarme si existen niveles o rangos de ventas? 
mmm… la verdad que siii desconozco si existen rangos de venta yo solo cumplo mi 
meta establecida, ya que no nos han mencionado acerca de eso más que más que 
solo sé que hay consultoras, líderes y gerentes de zonas. Por lo demás de niveles y 
rangos no sé y tampoco he preguntado ya que me doy de lleno en vender y ganarlo 




ANEXO 5  
Guía de entrevista estructurada a profundidad 
Instrumento de investigación: Entrevista semiestructurada (guía de 
entrevista) 
Objetivo:  
La presente entrevista tiene por objeto identificar la opinión de una Gerente Zonal 
de Belcorp, de una Líder Zonal de Belcorp y una consultora de belleza de Belcorp, con 
respecto al manejo del e-commerce o comercio electrónico a través de su tienda online 
como herramienta para las ventas de productos de cosméticos, higiene y cuidado 
personal. 
Proceso de la entrevista  
Buenos días/ tardes:  
Mi nombre es Jazmín Zapata/Anyeli García, soy estudiante del último ciclo de la 
carrera de administración de empresas de la Universidad Tecnológica del Perú, estoy 
realizando un trabajo de investigación sobre el e-commerce y las ventas de las 
consultoras de Belcorp en el año 2020. El interés de la presente entrevista es conocer 
distintas opiniones referentes al estudio indicado. Por favor siéntase libre en compartir 
su opinión y explayarse, pues, no hay respuestas buenas o malas, la razón e 
importancia de esta entrevista es conocer lo que usted piensa y siente. Antes de 
comenzar como las preguntas es necesario indicarle que la información es netamente 
para fines académicos y será solo para la investigación que estoy realizando; su opinión 
será contrastada con otras opiniones de manera anónima y no se reconocerá lo que dijo 
cada entrevistado. Para una mejor recolección de información, es muy importante grabar 
la presente investigación; para posteriormente realizar la transcripción de las respuestas 
y a su vez con ello no se pierda datos importantes, por lo que me gustaría poder grabar 
la conversación para realizar un buen estudio.  
¿Tendría algún inconveniente en que grabe la entrevista?           Sí (  )            No (  ) 








Esquema de entrevista  






Medio por el cual se realizará la entrevista: ………………………………………. 
Tiempo:  Aproximadamente 30 minutos 
Fecha:  …………………  Hora de inicio: ……………   Hora termino: …………… 
Objetivo de la entrevista: Es conocer la opinión de los entrevistados respecto al 
manejo del e-commerce o comercio electrónico en las ventas a través de su tienda 
online como herramienta para comercializar productos de cosméticos, higiene y cuidado 
personal. 
Preguntas: 
1. Diga Ud. ¿Cómo utiliza el comercio electrónico para lograr obtener mayores 
ingresos por ventas? 
2. Diga Ud. ¿Qué métodos digitales realizas para lograr fidelizar a tus clientes? 
3. Diga Ud. ¿Cómo controla la cantidad de pedidos virtuales que realiza los 
clientes? 
4. Cuéntenos Ud. ¿Cómo realiza las recomendaciones de los productos antiguos 
y nuevos, tanto presencial como virtual? 
5. Diga Ud. ¿En qué redes sociales, cuentas con un espacio donde intercambies 
información sobre la belleza y el cuidado personal con tus usuarios? 
6. Diga Ud. ¿Qué medios utilizas para interactuar con los usuarios y cerrar una 
venta? 
7. Diga Ud. ¿Cree que las ventas telefónicas son más efectivas que otros 
medios? ¿Por qué? 
8. Diga Ud. ¿Qué herramientas de internet cree que es más fácil de utilizar para 
realizar las ventas? 
 
 
9. Diga Ud. ¿Qué problemas ha identificado en su labor de trabajo? ¿Cómo lo ha 
solucionado? 
10. Diga Ud. ¿Qué opinión tiene con respecto a las ventas de puerta en puerta? 
11. Diga Ud. ¿Cómo son las comisiones y qué diferencia hay entre una comisión 
virtual y una comisión presencial? ¿Cuál es más factible? 
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1. Diga Ud. 
¿Cómo utiliza el 
comercio electrónico 
para logras obtener 
mayores ingresos por 
ventas? 
Si…en cuanto ah… el comercio electrónico yo me he dado 
cuenta que es… este…como decirlo lo que pasa es que hay 
mucha competencia en temas de consultoras y Belcorp ya nos 
facilita en nuestra plataforma una opción de materiales 
digitales por ejemplo imágenes incluso nosotras ya no 
tenemos que tomar fotos a los productos los puedes compartir 
porque ellos ya nos dan las imágenes y todo eso, pero… 
también creo que hay un contra en el compartir lo que solo nos 
brinda la plataforma en mi opinión porque si yo tengo una foto 
estándar para todas ósea es como una copia no? Y no hay 
mucha originalidad, es por eso que yo he estado optando por 
dar un giro a eso y tratar de comunicar a mis lideres a 
disposición que le digan a su chicas que tomen sus propias 
fotos o ponerle un plus porque si no va a ser un poco 
complicado en el tema de la competencia, por ejemplo 
Si…en cuanto ah… el 
comercio electrónico yo me he 
dado cuenta que es… 
este…como decirlo lo que 
pasa es que hay mucha 
competencia en temas de 
consultoras y Belcorp ya nos 
facilita en nuestra plataforma 
una opción de materiales 
digitales por ejemplo imágenes 
incluso nosotras ya no 
tenemos que tomar fotos a los 
productos los puedes 
compartir porque ellos ya nos 






personalmente comparto el uso de los productos del cuidado 
de la piel y todo eso o sea no solo envió las fotos que ya están 
de por si en la plataforma y…bueno eso mismo trato de 
siempre comunicarlo. 
Por ejemplo personalmente 
comparto el uso de los 
productos del cuidado de la 
piel y todo eso o sea no solo 
envió las fotos que ya están de 
por si en la plataforma 
y…bueno eso mismo trato de 
siempre comunicarlo. 
Tienda virtual 2 
2. Diga Ud. ¿Qué 
métodos digitales 
realizas para lograr 
fidelizar a tus clientes? 
Yo he…estado utilizando antes Facebook, pero últimamente 
he estado usando mi cuenta de Instagram que es un poco más 
cercano no? Por el tema de las historias, en…también al 
momento de compartir imágenes y que todo este o.…en el fit 
los cuadros de Instagram muestran todas las imágenes de 
manera general, lo que lo hace más visual y atractivo, también 
en Instagram se puede hace los igtv, también la parte de los 
reels lo que permite poder tener una comunicación más 
personal con la posibilidad de que pudieras destacar videos, 
productos, y bueno eso te facilita en la fidelización con las 
chicas.  
Yo he…estado utilizando 
antes Facebook, pero 
últimamente he estado usando 
mi cuenta de Instagram que es 
un poco más cercano no? Por 




3. Diga Ud. 
¿Cómo controla la 
cantidad de pedidos 
virtuales que realiza 
los clientes? 
Si yo tengo un Excel donde controlo los pedidos pero…para la 
tienda de Belcorp también en la misma aplicación hay una 
sección de clientes en donde ahí puedes ingresar si tienes 
más pedidos en ese periodo eh… esa sección de clientes si 
me facilita también las cosas porque he… cuando uno ingresa 
los pedidos este…en una parte te gestiona ya los pedidos de 
los clientes entonces cuando te factura tu pedio este…en la 
misma aplicación te gestiona en una parte de clientes un 
informe de los clientes que tienen pedidos contigo y cuanto es 
lo que te están comprando  esto… lo facilita la… misma 
Si yo tengo un Excel donde 
controlo los pedidos 
pero…para la tienda de 
Belcorp también en la misma 
aplicación hay una sección de 
clientes en donde ahí puedes 
ingresar si tienes más pedidos 
en ese periodo eh… esa 
sección de clientes si me 
facilita también las cosas 
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empresa este… había algo más que te iba a decir…ah…ya  
también te gestiona la cobranza puedes ver si que ellos ya te 
pagaron o si aún esta con deuda contigo y de  ahí lo tienes 
como recordatorio yo utilizo eso  y también lo utilizo el Excel 
las dos herramientas las uso. 
porque he… cuando uno 
ingresa los pedidos este…en 
una parte te gestiona ya los 
pedidos de los clientes 
entonces cuando te factura tu 
pedio este…en la misma 
aplicación te gestiona en una 
parte de clientes un informe de 
los clientes que tienen pedidos 
contigo y cuanto es lo que te 
están comprando. 
4. Cuéntenos Ud. 
¿Cómo realiza las 
recomendaciones de 
los productos antiguos 
y nuevos, tanto 
presencial como 
virtual? 
Antes de la situación del covid- 19 ehh…las recomendaciones 
en presencial lo que normalmente hacia y su vez comentaba a 
mis chicas para que también lo hicieron era la repartición de 
muestras a su familiares cercanos , amigos, vecinos pues de 
esa manera esa persona tenía la oportunidad el conocer el 
producto que vendemos, nosotras como consultoras en 
nuestra plataforma podemos comprar varias muestras a un 
precio especial y pues… también mucha veces en cada 
campaña llegan a la consultoras ciertas muestra en su 
paquete, ahora en el tema virtual que me comentas pues sería 
en si hacer videos y mostrar los productos con sus precios 
para que vean la variación que hay en cada campaña y las 
novedades también. 
Antes de la situación del covid- 
19 ehh…las recomendaciones 
en presencial lo que 
normalmente hacia y su vez 
comentaba a mis chicas para 
que también lo hicieron era la 
repartición de muestras a sus 
familiares cercanos, amigos, 
vecinos pues de esa manera 
esa persona tenía la 
oportunidad el conocer el 
producto que vendemos. En el 
tema virtual que me comentas 
pues sería en si hacer videos y 
mostrar los productos con sus 
precios para que vean la 
variación que hay en cada 







5. Diga Ud. ¿En 
qué redes sociales, 
cuentas con un 
espacio donde 
intercambies 
información sobre la 
belleza y el cuidado 
personal con tus 
usuarios? 
Yo creo que Instagram es la red social que más usamos para 
promociones de los productos de Belcorp, Facebook no tanto 
mayormente lo usamos para comunicarnos entre las chicas y 
pues…coordinar la manera de crear ciertas actividades que 
influyan en el aumento de las ventas en general, eh… también 
usamos WhatsApp business donde se suben los catálogos de 
campaña y… en  si la red para informar e interactuar como me 
comentas es Instagram esa sería la red social que 
actualmente usamos más porque puedes mirar los productos, 
promociones vigentes, videos ni bien entras a la cuenta 
nuestra y pues con un mensaje que envíe la persona ya se 
puede estar comunicando con una consultora que te va 
atender a su consulta. 
Yo creo que Instagram es la 
red social que más usamos 
para promociones de los 
productos de Belcorp, 
Facebook no tanto 
mayormente lo usamos para 
comunicarnos entre las chicas, 
eh… también usamos 
WhatsApp business donde se 
suben los catálogos de 
campaña y… en si la red para 
informar e interactuar como 
me comentas es Instagram. 
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6. Diga Ud. ¿Qué 
medios utilizas para 
interactuar con los 
usuarios y cerrar una 
venta? 
Creo que nos facilita el tema de las redes pero… siempre es 
bueno trabajar el tema de la presencia también en ese caso yo 
utilizo casi todas las redes sociales con a excepción de Tik 
Tok por el momento pero si es muy bueno el hecho de crear tu  
espacio y posicionamiento con tus clientes pues…si no 
publicas contenido para hacerte notar como vendes también y 
creo que definitivamente Instagram, WhatsApp, los grupos de 
Facebook me han ayudado mucho y han ayudado a mis 
chicas a vender y compartir contigo no? 
Creo que nos facilita el tema 
de las redes pero… siempre 
es bueno trabajar el tema de la 
presencia también en ese 
caso yo utilizo casi todas las 
redes sociales con a 
excepción de Tik Tok por el 
momento pero si es muy 
bueno el hecho de crear tu 
espacio y posicionamiento con 
tus clientes. 
Redes sociales 7 
 
 
7. Diga Ud. 
¿Cree que las ventas 
telefónicas son más 
efectivas que otros 
medios? ¿Por qué? 
Yo…creo que las ventas telefónicas pueden ser efectivas 
como un plus a tus ventas siempre y cuando ya tengas 
posicionado ya tu tienda no? Porque ya la gente sabe esta 
tienda vende tal cosa y voy a llamarle para pedirle algo pero 
mientras no uhmm…como decirlo creo que en estos tiempos si 
facilita el tema de las redes porque los nuevos usuarios son 
más visuales y… en ese caso hay que trabajarlo la presencia 
de la tienda para poder a llamar al cliente seria… como un 
postventa para lo que serviría las llamadas para coordinar las 
entregas, confirmar pedidos, si todo está bien con el producto 
y esas cosas no? pero…más no solo utilizarlo para vender y 
menos ahora donde las redes son una herramienta que se 
puede explotar y ayudan mucho a tener más llegada con los 
clientes. 
Yo…creo que las ventas 
telefónicas pueden ser 
efectivas como un plus a tus 
ventas siempre y cuando ya 
tengas posicionado ya tu 
tienda no? Porque ya la gente 
sabe esta tienda vende tal 
cosa y voy a llamarle para 
pedirle algo. 
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como un postventa para lo que 
serviría las llamadas para 
coordinar las entregas, 
confirmar pedidos, si todo está 
bien con el producto y esas 
cosas no? pero…más no solo 
utilizarlo para vender y menos 
Ventas a distancia 9 
8. Diga Ud. ¿Qué 
herramientas de 
internet cree que es 
más fácil de utilizar 
para realizar las 
ventas? 
Yo creo… que…las redes sociales por ahora pero también 
nosotras como consultoras y también Belcorp nos brinda un la 
opción de un catálogos virtual que no es tienda online en 
donde los catálogos donde vas pasando la página y donde 
figuran en cada página los precios y si tú quieres los puedes 
seleccionar y también comprar eh…. Este catálogo se produce 
con un enlace que nosotras enviamos y ellas directamente 
conectadas con nuestras cuentas incluso con nuestros 
números de teléfonos o con el WhatsApp que nosotras 
ponemos ahí  no? entonces al momento de enviarle al cliente 
el catálogo virtual si llegara a solicitar algo la persona lo puede 
hacer desde el mismo catálogo lo envía un mensaje a la 
misma aplicación que nosotras tenemos como consultoras y 
nos llega también un correo con el número porque también 
para hacer el pedido por catálogo te pide un correo o un 
Yo creo… que…las redes 
sociales por ahora pero 
también nosotras como 
consultoras y también Belcorp 
nos brinda un la opción de un 
catálogos virtual que no es 
tienda online en donde los 
catálogos donde vas pasando 
la página y donde figuran en 
cada página los precios y si tú 
quieres los puedes seleccionar 




número y nosotras nos llega los datos de la persona que 
registro su pedido para comunicarnos con ellos porque ese 
pedido no no  no esta no tiene que ver nada con la tienda 
online como te comente lo maneja Belcorp ellos cobran y 
envían pero el catálogo virtual lo manejamos nosotras 
entonces nosotras nos ponemos en contacto con la persona y 
le confirmamos el pedido que nos llegó esos si es un enlace 
directo con nosotras y también tenemos que gestionar lo del 
envío y todo eso, yo creo que en el caso de Belcorp ese 
catálogo es una buena herramienta solamente hay que 
enseñar a usarlo porque muchos tampoco no saben tampoco 
cómo usarlo. 
9. Diga Ud. ¿Qué 
problemas ha 
identificado en su 
labor de trabajo? 
¿Cómo lo ha 
solucionado? 
Este…Belcorp nos proporciona bonificaciones y premios 
emm…por venta o ya sea los incentivos no? mientras más 
vendes más premios te da y…. bueno si ha surgido algunos 
inconvenientes con los premios por las ventas de mis chicas 
pues a veces… emm… no les llegan en algunas campañas 
sus premios de esa campaña y…. bueno en si eso sería el 
problema pues… he tenido no? pero…eh…todo se llega a 
solucionar porque yo me comunico rápidamente con el soporte 
de Belcorp, ya que entiendo también el sentir de mis chicas 
no? y bueno esa es mi función también el velar porque estén 
en orden las cosas y tenga una solución eh…. normalmente se 
llega a solucionar en la siguiente campaña.  
bueno si ha surgido algunos 
inconvenientes con los 
premios por las ventas de mis 
chicas pues a veces… emm… 
no les llegan en algunas 
campañas sus premios de esa 
campaña, pero…eh…todo se 
llega a solucionar porque yo 
me comunico rápidamente con 
el soporte de Belcorp, 
Plataforma virtual 11 
 
 
10. Diga Ud. ¿Qué 
opinión tiene con 
respecto a las ventas 
de puerta en puerta? 
Ammm… eeehhh… en mi caso bueno ehhh… creo que a 
veces resulta un poco incómodo de estarle tocando la puerta 
pero creo que en mi caso yo no lo haría en estas situación 
menos yo no comparto esa de ir tocando las puertas porque 
creo que las personas cuando buscan algo lo van a buscar 
para comprarlo entonces yo si  soy de la idea más que de 
repente que uno trabaje en posicionar su propia tienda en 
caso no te encuentran muchas veces entonces ahí si puedes ir 
a buscarlo y dar la opinión o la información que tu estas 
vendiendo tal cosa y que quede a disposición de ellos si es 
que quieren contactarte o  no de repente lo de puerta en 
puerta puede servir para dejarle una tarjetita diciéndole yo 
estoy vendiendo esto aquí está mi número y ya tampoco es el 
tema de presionar porque muchas veces ha pasado que 
presionan te dejo mis catálogos y luego vuelvo por ellos 
entonces a veces es un poco presionar a las personas si yo 
creo que eso sería mejor visto si solo se dejara la información 
sin necesidad de estar presionando a las personas. Más bien 
yo veo eso como una alternativa de poder compartir más con 
la persona en vez de dejar los catálogos o poder ir a visitar a 
alguien para mostrarle tus catálogos y que tengan tu número 
personal que tal vez te permita entrar a sus casas o dejarles el 
catálogo para que después vendas. 
Ammm… eeehhh… en mi 
caso bueno ehhh… creo que a 
veces resulta un poco 
incómodo de estarle tocando 
la puerta pero creo que en mi 
caso yo no lo haría en estas 
situación menos yo no 
comparto esa de ir tocando las 
puertas porque creo que las 
personas cuando buscan algo 
lo van a buscar para comprarlo 
entonces yo si  soy de la idea 
más que de repente que uno 
trabaje en posicionar su propia 
tienda en caso no te 
encuentran muchas veces 
entonces ahí si puedes ir a 
buscarlo y dar la opinión o la 
información que tu estas 
vendiendo tal cosa y que 
quede a disposición de ellos. 
Ventas de puerta 
en puerta 
12 
Más bien yo veo eso como 
una alternativa de poder 
compartir más con la persona 
en vez de dejar los catálogos o 
poder ir a visitar a alguien para 
mostrarle tus catálogos y que 
tengan tu número personal 
que tal vez te permita entrar a 
sus casas o dejarles el 
catálogo para que después 
vendas. 
Ventas personales 13 
 
 
11. Diga Ud. 
¿Cómo son las 
comisiones y qué 
diferencia hay entre 
una comisión virtual y 
una comisión 
presencial? ¿Cuál es 
más factible? 
Emmm…en el tema de las comisiones virtuales en la tienda 
online es una comisión fija cualquier venta que tengas por la 
tienda online es el 25% de lo que vendas te lo depositan en a 
la cuenta bancaria a la que has afiliado y en el caso de los 
catálogos se puede llegar a hasta un 40% de descuento 
siempre y cuando cumplas los requisitos no por ejemplo si 
vendes más de S/600 soles el descuento va siendo el 
descuento estándar es de 20% y si vendes más de S/600 va 
subiendo a 25% y así sucesivamente entonces ese es venta 
por catálogo pero también hay otros descuentos que dan en la 
misma revista de consultora ahí incluso puedes llegar a ganar 
mucho emm….el tema en ese caso es saber el gestionar la 
revista porque a veces los productos van cambiando de precio 
mes a mes, campaña con campaña a veces pasa que uno se 
equivoca y de repente mira una crema que está en el catálogo 
S/26 soles y en la revista ha salido S/15 soles y tú dices hay 
que bien me compro 3 y luego las vendo en S/26 pero justo 
esa campaña, pero en la próxima campaña ya no está S/26 
sino S/19 o S/17 soles ya bajo completamente su precio que 
estaba S/26 como casi la mitad y también si ,o quieres vender 
lo tienes que vender al precio que dice el catálogo que es a 
S/17 o S/18 soles entonces este ahí también hay un poco de 
confusión respecto a los precios porque los clientes también 
se van aprendiendo los precios, entonces uno como 
consultora tiene que estar pendiente en esos detalles, por eso 
hay las capacitaciones que pues… están subidas en la 
plataforma de cada una de ellas para que se ayuden además 
se realiza también capacitaciones  en vivo en nuestro grupo 
para…que estén actualizadas también pues…en si  ahora se 
está promoviendo más la tienda de online para que las chicas 
obtengan más ganancia y a su vez no arriesguen su salud en 
esta situación no? 
Emmm…en el tema de las 
comisiones virtuales en la 
tienda online es una comisión 
fija cualquier venta que tengas 
por la tienda online es el 25% 
de lo que vendas te lo 
depositan en a la cuenta 
bancaria a la que has afiliado y 
en el caso de los catálogos se 
puede llegar a hasta un 40% 
de descuento siempre y 
cuando cumplas los requisitos 
no por ejemplo si vendes más 
de S/600 soles el descuento 
va siendo el descuento 
estándar es de 20% y si 
vendes más de S/600 va 





12. Ud. ¿Podría 
explicarme si existen 
niveles o rangos de 
ventas? 
Ahh…claro emmm… si existe niveles de venta y es 
básicamente depende de la cantidad de puntos que sumes 
cada punto representa un S/ 1.00 sol los puntos que las 
consultoras acumulan en las campañas pues…es la manera 
en que se las evalúa no? y pues si la consultora baja su 
puntuación no puede subir de nivel en Belcorp existe 5 niveles 
el primer nivel es cristal y pues tienes que llegar a tener 6000 
puntos esta nivel viene después del periodo de prueba que 
tiene una consultora nueva ya que su línea de crédito se 
amplía y puede acceder al nivel cristal el segundo nivel es jade 
y tienes que acumular 10500 puntos el tercer nivel  es rubí y 
tienes que acumular 15000 puntos el nivel que le sigue es 
diamante con 32000 puntos y el ultimo nivel que hay es 
diamante deluxe para la cual  se tiene que acumular 60000 
puntos . 
Ahh…claro emmm… si existe 
niveles de venta y es 
básicamente depende de la 
cantidad de puntos que sumes 
cada punto representa un S/ 
1.00 sol los puntos que las 
consultoras acumulan en las 
campañas. 
 
Niveles de venta 15 
Existe 5 niveles el primer nivel 
es cristal y pues tienes que 
llegar a tener 6000 puntos esta 
nivel viene después del 
periodo de prueba que tiene 
una consultora nueva ya que 
su línea de crédito se amplía y 
puede acceder al nivel cristal 
el segundo nivel es jade y 
tienes que acumular 10500 
puntos el tercer nivel  es rubí y 
tienes que acumular 15000 
puntos el nivel que le sigue es 
diamante con 32000 puntos y 
el ultimo nivel que hay es 
diamante deluxe para la cual  






Entrevistado 2 (L1) 
Líder Zonal 





1. Diga Ud. ¿Cómo 
utiliza el comercio 
electrónico para logras 
obtener mayores ingresos 
por ventas? 
Bueno estee depende por ejemplo en mi tienda 
online las ventas que he logrado obtener son 
direccionadas en la mayor parte por las redes 
sociales, eeeeh ya que he notado que me 
permite tener mayor ingreso de nuevas clientas 
si es que constantemente lo comparto por mis 
historias de WhatsApp o Instagram.  
Bueno estee depende por ejemplo en mi 
tienda online las ventas que he logrado 
obtener son direccionadas en la mayor 
parte por las redes sociales. 
Tienda virtual 17 
2. Diga Ud. ¿Qué 
métodos digitales realizas 
para lograr fidelizar a tus 
clientes? 
Uhmm…personalmente suelo contactarme por 
mensajes en Instagram, también utilizo el 
WhatsApp Business para enviar catálogos 
digitales no solo a mis clientas sino también mis 
consultoras para que lo compartan con sus 
clientes. De por si tengo un celular solo para 
hacer el seguimiento de mis consultoras y mis 
ventas. 
El WhatsApp Business para enviar 
catálogos digitales no solo a mis 
clientas sino también mis consultoras 
para que lo compartan con sus clientes. 
Marketing digital 18 
3. Diga Ud. ¿Cómo 
controla la cantidad de 
pedidos virtuales que realiza 
los clientes? 
En si todos los pedidos que recibo los controlo 
mediante la plataforma que brinda la empresa, 
pues… ahí ingreso los códigos de los productos 
que me han solicitado mis clientas y pues 
automáticamente me arroja la cuenta total que 
tengo que pagar a la empresa por esa campaña, 
ehhh... y obviamente ehhh…también me 
aparece el porcentaje que me corresponde por 
la venta que realice, bueno esa es la manera en 
que yo controlado mis pedidos, ya 
que…básicamente ese es el proceso que todas 
mediante la plataforma que brinda la 
empresa 
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las consultoras que reciben pedidos tienen que 
realizar si o si, en otras palabras ehh…no hay 
otra manera de poder recibir los productos. 
4. Cuéntenos Ud. 
¿Cómo realiza las 
recomendaciones de los 
productos antiguos y 
nuevos, tanto presencial 
como virtual? 
Pues…antes contaba con las líneas completas 
de ciertos productos, muestras de perfumes, 
sombras, etc., y… pues de esa manera podía 
enseñar la calidad, el tono, características de los 
productos, también obsequiaba algunas 
muestras para que los probaran y luego se 
animaran a comprarme por qué no es lo mismo 
que el cliente los vea físicamente a verlo en 
catálogo.  Y bueno eso lo así de manera 
presencial, ahora la manera en que lo hago es 
mediante el envío imágenes de los productos, ya 
que…como las campañas son para todas 
iguales entre grupos solemos compartir 
imágenes de los catálogos y de clientas que 
están utilizando los productos, para que de esta 
manera incentivar la compra, así mismo como 
líder normalmente recibo muestras de productos 
por lo que  los  productos  por ejemplo como 
cremas o exfoliantes los utilizo  para grabar 
videos de cómo se tienen que utilizar para 
obtener óptimos resultados y… bueno con los 
productos mayormente de maquillaje grabo 
videos cortos básicamente…de looks con los 
que se podría combinar ciertos tonos.  
antes contaba con las líneas completas 
de ciertos productos, muestras de 
perfumes, sombras, etc., 
ahora la manera en que lo hago es 
mediante el envío imágenes de los 
productos 
Venta personal 20 
5. Diga Ud. ¿En qué 
redes sociales, cuentas con 
un espacio donde 
intercambies información 
sobre la belleza y el cuidado 
Buenooo en si en todas las redes sociales del 
momento se trata de compartir información 
valiosa para las clientas, en Instagram, 
WhatsApp business, Facebook, Tik tok se 
comparte los catálogos virtuales, videos 
Buenooo en si en todas las redes 
sociales del momento se trata de 
compartir información valiosa para las 
clientas, en Instagram, WhatsApp 
business, Facebook, Tik tok. 
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personal con tus usuarios? mostrando los benéficos de los productos, 
también por las redes sociales se a que 
participen de los sorteos que que se apertura, y 
así entre otras actividades en sí. 
6. Diga Ud. ¿Qué 
medios utilizas para 
interactuar con los usuarios 
y cerrar una venta? 
Para cerrar ventas definitivamente Instagram y 
WhatsApp business mm… son las redes en las 
cuales hay mayor cierre de ventas, pues en 
todas las redes se trata de buscar notoriedad, 
pero no en todas se venden como en las redes 
que te menciono, pues…se podría decir que 
estas redes sociales como Tik Tok, Facebook 
son las que derivan a las clientas a las cuentas 
con mayor presencia. 
Para cerrar ventas definitivamente 
Instagram y WhatsApp business mm… 
son las redes en las cuales hay mayor 
cierre de ventas. 
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7. Diga Ud. ¿Cree que 
las ventas telefónicas son 
más efectivas que otros 
medios? ¿Por qué? 
Este…. depende porque a ver si tienes clientas 
que te compran reiteradas veces y pues… son 
fieles por así decirlo ya conoces maso menos 
sus gustos, las promociones que prefieren 
entonces en ese caso puedes hacerle una 
llamada y comentarle las novedades que hay 
por campaña y de esa manera confirmar su 
compra, incluso… podría también tenerse en 
cuenta a familiares y amigos cercanos, pero en 
sí, si  las llamadas son el método único que se 
pretende utilizar para llegar lograr las metas de 
ventas no creo que sea efectivo, porque de 
todas maneras tendrías que mandar un 
mensaje, en el cual envíes material visual como 
catálogos digitales, fotos, videos que 
definitivamente solo se logra hace por redes 
sociales. 
No creo que sea efectivo, porque de 
todas maneras tendrías que mandar un 
mensaje, en el cual envíes material 
visual como catálogos digitales, fotos, 
videos que definitivamente solo se logra 
hace por redes sociales. 
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8. Diga Ud. ¿Qué 
herramientas de internet 
cree que es más fácil de 
utilizar para realizar las 
ventas? 
Uhmmm…las redes sociales definitivamente son 
las que más empleo y pues se me hace más 
fácil y práctico de utilizar. 
Las redes sociales definitivamente son 
las que más empleo y pues se me hace 
más fácil y práctico de utilizar. 
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9. Diga Ud. ¿Qué 
problemas ha identificado en 
su labor de trabajo? ¿Cómo 
lo ha solucionado? 
Anteriormente hace como dos meses tuvimos un 
problema fatal… y ahora se avecina uno igual 
para esta campaña diecisiete y…. bueno aún no 
se lo he comunicado a mis consultoras porque si 
no se van a desanimar, pues…. el problema que 
te comento es porque la empresa no nos llegó a 
mandar los premio que habían mencionado que 
iban a entregar por esa campaña, lo cual pues a 
todas nos tomó por sorpresa y genero una gran  
desanimo en las chicas, ya que esperaban ese 
premio, pues… en ese caso se comunicó el 
problema que había sucedido con la gerente de 
zona y pues ella se encargar ya de mencionar a 
los responsables de la empresa de ese tema, y 
pues… se comprometieron en que la campaña 
siguiente iban a enviar los premios que faltaban 
y a su vez los premios por constancia, sin 
embargo al ser muchas consultoras que no 
habían recibido ese premio no a todas se les 
había entregado el premio, por lo que en esa 
situación uno como líder pues tiene que cubrir 
los premios faltantes de su propio bolsillo que si 
no mal recuerdo fueron como 5 o 4 chicas las 
que no recibieron sus premios, pues… con la 
finalidad de que las chicas sigan vendiendo y no 
se vayan.   
La empresa no nos llegó a mandar los 
premios que habían mencionado que 
iban a entregar por lo que en esa 
situación uno como líder pues tiene que 
cubrir los premios faltantes de su propio 






10. Diga Ud. ¿Qué 
opinión tiene con respecto a 
las ventas de puerta en 
puerta? 
Muy difícil, pues…las ventas en puerta en puerta 
no son fáciles ya que recibes muchos rechazos, 
y además es muy cansado porque caminas por 
varias horas sin respuestas positivas. 
Muy difícil, pues…las ventas en puerta 
en puerta no son fáciles ya que recibes 
muchos rechazos, y además es muy 
cansado porque caminas por varias 
horas sin respuestas positivas. 
Ventas de puerta 
en puerta 
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11. Diga Ud. ¿Cómo son 
las comisiones y qué 
diferencia hay entre una 
comisión virtual y una 
comisión presencial? ¿Cuál 
es más factible? 
Bueno actualmente la diferencia que existe entre 
ambas es estee del 5% y varia, es decir, las 
comisiones de venta por catálogo son del 20% 
hasta el 40% y la comisión por ventas online son 
el 25% por lo que es más conveniente cerrar 
ventas por la tienda online pues te permite 
generar mayores ingresos. 
Bueno actualmente la diferencia que 
existe entre ambas es estee del 5% y 
varia, por catálogo son del 20% hasta el 
40% y la comisión por ventas online son 
el 25% por lo que es más conveniente 
cerrar ventas por la tienda online pues 
te permite generar mayores ingresos. 
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12. Ud. ¿Podría 
explicarme si existen niveles 
o rangos de ventas? 
Uhmm…. rangos de ventas como tal no, los 
niveles…. podrían ser las líneas de crédito 
pues… ello depende mucho de cuánto tiempo 
este trabajando la consultora con la empresa y 
de su constancia, ya que… una consultora inicia 
básicamente con una línea de crédito limitada 
para que de esta manera la empresa compruebe 
si puede vender y pagar los productos que….por 
lo general la línea de crédito que te comento es 
mínimo de S/500 soles, ya cuan ven que puedes 
vender y eres constante pues amplían tu línea a 
S/600, S/700 a S/ 1000 soles como máximo y 
así sucesivamente después de 6 meses,  claro 
todo los cambios en la línea de crédito se ven en 
cada campaña nueva  y pues… básicamente en 
sí depende del desempeño de la consultora 
como vendedora. 
Uhmm…. rangos de ventas como tal no, 
los niveles…. podrían ser las líneas de 
crédito. Depende mucho de cuánto 
tiempo este trabajando la consultora con 





Entrevistado 3 (C1) 
Consultora 















1. Diga Ud. 






Mira yo creo que es que la evolución de la tecnología ha sido 
increíble y más que todo aquí en Latinoamérica aquí en 
Latinoamérica ha demorado mucho como el hecho de acostumbrar a 
las personas a que compren por por internet, pasa mucho bueno 
pasaba antes más que todo, que la gente le daba miedo comprar por 
internet porque de pronto hay estafas o el hecho de colocar el 
número de tu cuenta, de tarjeta de crédito, débito y que te saquen el 
dinero da miedo porque antes había pasado, pero actualmente yo 
siento que gracias a la pandemia la gente no tiene la facilidad de 
salir como antes hacían ahora es más factible crear una tienda online 
con los productos que se están ofreciendo que ellos en la comodidad 
de su casa en su hogar decidan realizar la compra, la gente se 
encuentra a gusto porque ya tan sólo con un click compras lo que 
deseas y te llega en cuestión de días yo creo que con respecto a 
esto lo cual me parece increíble porque de alguna forma cuando a mí 
una clienta me compra por mi tienda online ese dinero ese dinero 
que yo gano llega a mi cuenta corriente y eso me gusta a mí sí me 
gusta yo siento que bueno con respecto a las clientas pues para 
ellas súper chévere poder comprar digamos maquillaje y productos 
de cuidado personal y regalos entre otras cosas de forma virtual sí 
porque pues con esta situación es difícil salir da miedo y todo eso y 
pues es mejor como comprarte de forma online me gusta porque 
también ellas se sienten seguras al saber que yo estoy ahí para 
colaborarles en ese proceso si sabes yo siempre les digo si no 
entiendes algo dime porque yo voy a estar aquí ayudándote en este 
 
 
Ahora es más factible 
crear una tienda online 
con los productos que se 
están ofreciendo que ellos 
en la comodidad de su 
casa en su hogar decidan 
realizar la compra. 
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proceso de compra sí porque pasa que hay clientas que bueno ya 
son un poco mayores y me dicen no sé cómo hacer esto no manejó 
muy bien esto, yo no te preocupes yo te ayudo mándame todos los 













2. Diga Ud. 
¿Qué métodos 
digitales realizas 
para lograr fidelizar 
a tus clientes? 
Mira yo soy muy curiosa a mí me encanta todo el tiempo aprender 
cosas nuevas me encanta descubrir todas aplicaciones me encanta 
inscribirme a páginas de todo entonces te voy a contar mi 
experiencia yo empecé empecé empecé a mirar videos por YouTube 
para de alguna forma informarme de cómo poder darme a conocer al 
público y que me conozcan, eso me ayudó un montón digamos como 
para crecer y conseguir más gente y ellas confíen más en mí. Bueno 
ahí está Instagram si me ayuda un montón, Facebook se puso las 
pilas el hecho de que puedan publicar estados y una plataforma 
increíble que se llama Marketplace Y esa plataforma es increíble 
porque puedes colocar todos los productos que vendes, bueno la 
opción de Marketplace al mismo tiempo pues te vas uniendo a más 
grupos para darte a conocer a más gente y Facebook e Instagram 
hay un montón eh tenido varias compras por ahí y me ha ido súper 
bien. Bueno también tengo otra es Mercado Libre medio regular pues 
no es bueno ya toca tener los productos ya contigo y ofrecerlos sí de 
resto no se puede y no me ha ido muy bien realmente aparte que 
Mercado Libre pide código del producto y pues la empresa maneja 
los códigos en los productos pero Igualmente en la descripción de 
cada producto yo doy a conocer que pues que soy distribuidora de 
Belcorp qué son productos 100% seguros como para que la gente se 
sienta más segura. Yo también utilizó WhatsApp business que me 
ayuda un montón y yo les digo bueno si quieren les brindo este 
número para hacer como una conversación un poco más formal 
poderte conocer yo lo hacía más que todo para ver si era seguro que 
esa persona pues era real y no me engaña pero más que Hola la 
utilizó como para tener un poco de interacción con el cliente Si el link 
de WhatsApp business la publicó en Facebook yo también me he 
metido a las páginas oficiales de Ésika, L'Bel y Cyzone en Facebook 
y cuando estas páginas publican los productos yo lo que hago es en 
los comentarios colocar como Hola soy consultora si quieres más 
información escríbeme a este link y ese link las lleva las chicas a mi 
Yo empecé empecé 
empecé a mirar videos 
por YouTube para de 
alguna forma informarme 
de cómo poder darme a 
conocer al público y que 
me conozcan, eso me 
ayudó un montón 
digamos como para 
crecer y conseguir más 
gente y ellas confíen más 
en mí. 
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Marketplace y esa 
plataforma es increíble 
porque puedes colocar 
todos los productos que 
vendes, Bueno también 
tengo otra es Mercado 
Libre medio regular pues 
no es bueno ya toca tener 
los productos ya contigo. 
Bueno ahí está Instagram 
si me ayuda un montón, 
Facebook se puso las 
pilas el hecho de que 
puedan publicar estados y 
una plataforma increíble 




WhatsApp business entonces hay varias me han escrito como quiero 
afiliarme o estoy interesada en este producto y pues realizado pues 
ventas en este en este formato me ayuda mucho como a tener una 
conversación un poco más formal con los clientes y entonces esa es 





Y esa plataforma es 
increíble porque puedes 
colocar todos los 
productos que vendes, 
bueno la opción de 
Marketplace al mismo 
tiempo pues te vas 
uniendo a más grupos 
para darte a conocer a 
más gente y Facebook e 
Instagram hay un montón 
eh tenido varias compras 
por ahí y me ha ido súper 
bien. Bueno también 
tengo otra es Mercado 
Libre medio regular pues 
no es bueno ya toca tener 
los productos ya contigo y 
ofrecerlos sí de resto no 
se puede y no me ha ido 






3. Diga Ud. 
¿Cómo controla la 
cantidad de 
pedidos virtuales 
que realiza los 
clientes? 
En noviembre he tenido más movimiento más chicas que me 
escriben, me dicen me puedes mostrar este producto como es y yo 
les envío el catálogo les envío fotos y ya ahorita te escribo y no me 
dice nada y después llaman y llaman me escriben otras personas y 
me dicen yo te voy a comprar entonces yo les doy un poco más de 
prioridad a las que me van a comprar y listo ya me compra y yo la 
tengo ahí presente para preguntarle después cómo llegó tu producto 
y como anteriormente había hablado con una clienta y me dejó en 
estambay voy a volver a escribirle entonces yo me pongo a leer 
todos los chats porque es que no me acuerdo muy bien de las chicas 
entonces yo leo las conversaciones así rápidamente las anteriores Y 
yo me pongo a leer todos 
los chats porque es que 
no me acuerdo muy bien 




le digo hola cómo estás mira hablas con Laura Reyes te acuerdas 
que me dijiste que estabas muy interesado en el producto quisiera 
saber si aún te interesa, si esa táctica me ayudado porque en 
ocasiones se presenta que le escribo y me dice ay sí mira es que se 
me olvidó decirte pero sí mira quiero esto y de una ahí las compras, 
entonces eso como que me ayuda mucho con respecto a Instagram, 
en Facebook hay un montón de mensajes no sabes cuánto en 









Ud. ¿Cómo realiza 
las 
recomendaciones 
de los productos 
antiguos y nuevos, 
tanto presencial 
como virtual? 
Sabes es complicado varias cosas; una chica que vive cerca de mi 
casa me pidió un estuche de aretes yo le dije mira esos no los tengo 
como están en el estuche de aretes en la tienda online ella me dijo 
es que estoy pronto para graduarme y necesito los aretes y no 
estaban en la tienda entonces le dije no no sé qué hacer y entonces 
me comuniqué con una chica que también es consultora y me dijo lo 
que puedes hacer es ir a la tienda de manera presencial y comprarlo 
para luego llevarlos a su casa yo también estaba con un tiempo muy 
reducido entonces le dije a la chica si ella podía ir, ella fue y no 
encontró los aretes que quería yo igualmente le escribí diciéndole lo 
siento mucho tatatatata pero si llegan nuevamente en la tienda online 
yo te escribo me dijo muchas gracias estoy pendiente en la campaña 
después de esa hubo unos aretes yo se los mostré pero pues ella 
como que no tenía interés en estos. El jueves una chica sólo quería 
un solo producto de un kit que tenía la crema humectante y la 
mascarilla de arcilla y le dije que no los tengo por separado y justo 
en ese momento me llegan las revistas de la próxima campaña yo la 
mire y ahí estaban los productos por separados y le dije ay mira te 
tengo una buena noticia mira cuándo inicia la nueva campaña yo te 
aviso porque ahora sí los productos y se encuentran por separado y 
la crema que deseas está separada y tiene tanto valor y me dijo ah 
listo perfecto. Una señora muy curioso quería unas cremas que 
estaban en descuento yo le escribí diciendo mira en esta semana 




Sabes es complicado 
varias cosas; una chica 
que vive cerca de mi casa 
me pidió un estuche de 
aretes yo le dije mira esos 
no los tengo bueno igual 
te estoy escribiendo 
cualquier cosa si el 
producto nuevamente se 
encuentra más 
económico yo te escribo. 
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ella no me escribió hasta luego de tres días que ya había facturado y 
al realizar esto el valor de los productos había cambiado le dije mira 
los tengo nuevamente a este precio y  ella me decía no está un poco 
caro aun así si yo le diera el 20% descuento, entonces yo le dije 
bueno igual te estoy escribiendo cualquier cosa si el producto  
se encuentra más económico yo te escribo. 
5. Diga Ud. 
¿En qué redes 
sociales, cuentas 
con un espacio 
donde intercambies 
información sobre 
la belleza y el 
cuidado personal 
con tus usuarios? 
Más que todo por instagram, por Instagram y Facebook, la la estrella 
es instagram todo el tiempo porque la gran ventaja es que las 
cuentas son oficiales uno como consultora que es lo que hace 
Cyzone, Ésika, L`bel publican, hacen un post de un producto y en lo 
comentarios yo siempre coloco ay hola mi nombre es Laura y soy 
consultora y si quieres adquirir productos o algún consejo te puede 
comunicar conmigo, me escriben y me mandan pantallazos 
pidiéndome información del producto, cuánto cuesta otras me piden 
consejos. 
Más que todo por 
instagram, por Instagram 
y Facebook, 










6. Diga Ud. 
¿Qué medios 
utilizas para 
interactuar con los 
usuarios y cerrar 
una venta? 
La empresa siempre ha publicado un post para cerrar la venta o sea 
las campañas, a eso te refiere o es cerrar la venta con el cliente. 
Mira pues yo lo que hago es que la persona siempre la mayoría de 
chicas me mandan pantallas diciéndome mira ya compre el producto 
y entonces yo trato como el cierre, yo le digo como ay qué bien me 
alegra mucho espero que lo disfrutes mucho o también les digo te 
puedo pedir un favor cuando te llega el producto me puedes enviar 
una foto y un mensaje porfa es que es para mis redes sociales y la 
mayoría de ellas son muy lindas y me mandan fotos y en sus 
historias publican hay muchas gracias por el producto y me etiquetan 
eso me parece bonito y así es como se cierra la venta, otras cosas 
que les digo es espero que disfrutes mucho tu producto cualquier 
cosa me avisas si tienes algún inconveniente no dudes en 
comentarme porque yo estoy aquí para ayudarte. 
La empresa siempre ha 
publicado un post para 
cerrar la venta o sea las 
campañas.  Mira pues yo 
lo que hago es que la 
persona siempre la 
mayoría de las chicas me 
mandan capturas 
pantallas diciéndome mira 
ya compre el producto y 
entonces yo trato como el 
cierre, yo le digo como ay 
qué bien me alegra 
mucho espero que lo 
disfrutes mucho o 
también les digo te puedo 
pedir un favor cuando te 
llega el producto me 
puedes enviar una foto y 
un mensaje porfa es que 
es para mis redes 
sociales 




7. Diga Ud. 
¿Cree que las 
ventas telefónicas 
son más efectivas 
que otros medios? 
¿Por qué? 
Siempre lo que he hecho y me gusta es hablar con la gente por 
notas de voz me encanta porque siento que me expresó más y doy a 
conocer la información de forma muy precisa y muy breve para que 
no pregunten tanto y les adjunto el catálogo digital y de una yo le 
digo mira te voy a decir las formas de compra y le mando varias 
notas de voz para que ya tenga esa persona una información más 
clara y no la vuelva a preguntar; pero llamadas telefónicas nunca 
todos por notas de voz en Facebook, en instagram, WhatsApp. 
Pero llamadas telefónicas 
nunca todos por notas de 
voz en Facebook, en 
instagram, WhatsApp. 
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8. Diga Ud. 
¿Qué herramientas 
de internet cree 
que es más fácil de 
utilizar para realizar 
las ventas? 
Las redes sociales pues en este caso las redes sociales más que 
todo en instagram porque instagram te permite de alguna forma 
publicar los productos que tú estás ofreciendo y al mismo tiempo una 
pequeña descripción de esos productos, Instagram ahí se lleva la 
estrella, Facebook también no se queda atrás Facebook también 
tiene las mismas posibilidades, la misma finalidad como de 
Instagram pero siento que a veces Facebook es un poco informativa 
entonces como que se sale un poco de contexto en ventas pero si 
sirve mucho con respecto a la opción que te digo que es de 
Marketplace. 
caso las redes sociales 
más que todo en 
instagram porque 
instagram te permite de 
alguna forma publicar los 
productos que tú estás 
ofreciendo y al mismo 
tiempo una pequeña 
descripción de esos 
productos, 








9. Diga Ud. 
¿Qué problemas 
ha identificado en 
su labor de 
trabajo? ¿Cómo lo 
ha solucionado? 
La primera es que en el momento en el que yo hice mi registro en 
Belcorp, no no hubo una asesoría o sea bueno sí me enviaron un 
correo que decía: “fue un éxito que te hayas unido a nuestra 
organización”, y listo y yo qué hago o sea que tengo que hacer tengo 
que descargar una aplicación o qué o sea porque yo no sabía qué 
hacer y entonces a mí misma me tocó buscar información de cómo 
las consultoras hacían su proceso de compra, cómo se daban a 
conocer, cómo cómo era eso de la aplicación de la de Ésika o sea ya 
no entendía nada, entonces yo buscaba y entre por internet con la 
misma página a Belcorp yo buscaba información y me parece muy 
mal me parece muy mal que no hay una persona que te diga que 
debes hacer y listo. Por ejemplo Laura bienvenida si quieres te 
invitamos no sé a una conferencia y darte a conocer un poco más de 
cómo es este negocio para que tengas una idea y  no te pierdas si 
siento que eso les faltó. Con el tiempo yo misma me he dado cuenta 
de que productos son buenos y que no tan buenos de las marcas si y 
yo creo que la experiencia nadie nadie te va a decir como la debes 
hacer y qué no hacer nadie te va a decir nada sino que tú verás 
cómo te defiendes para decir que es el mejor producto para que esa 
persona te compré, es difícil pero bueno eso es algo que no me 
La primera es que en el 
momento en el que yo 
hice mi registro en 
Belcorp, no no hubo una 
asesoría o sea bueno sí 
me enviaron un correo 
que decía: “fue un éxito 
que te hayas unido a 
nuestra organización”, y 
listo y yo qué hago o sea 
que tengo que hacer 
tengo que descargar una 
aplicación o qué o sea 
porque yo no sabía qué 
hacer y entonces a mí 
misma me tocó buscar 
información de cómo las 
consultoras hacían su 
proceso de compra, cómo 




gustó. Otra cosa que no me gustó y creo que ya te la había dicho era 
que yo realizaba ventas por catálogo, porque se ponía el catálogo 
digital, mis ganancias no las tengo sino que esas ganancias las tiene 
la empresa en una cuenta interna y yo no entendía eso como así 
porque ellos no me dan el dinero de una vez no entiendo si me 
entiendes, eso me paso al principio y era un poco frustrante el hecho 
de que yo esperaba a que me llegara el dinero y yo mira mi tarjeta de 
ahorros y no llegaba nada yo decía pero cómo así, yo no entiendo y 
nadie me explicaba, hasta que mi mentora me dio el número de call 
center de servicio al cliente de Belcorp entonces las primeras 
campañas yo llamaba ahí y decía no entiendo o sea esto como es 
explícame porque no entendía nada y me resolvían muy bien las 
dudas sí, eso me gustó un montón y yo ahí con el tiempo pues eh 
aprendido cosas; yo quiero sacar ese dinero que tengo que hacer les 
pregunte y ya me decía que tengo que mandar una carta solicitando 
que me depositen el saldo y bueno eso es otra cosa que no me ha 
gustado. Otra cosa que no me ha gustado ha sido el hecho de que 
yo le digo una clienta que tengo ese producto y está en el catálogo 
pero al mirar la tienda online el producto no está ahí o está agotado y 
yo digo nooo como así y ahí pierdo una venta. no me ha gustado 
tampoco ver que en las primeras seis campañas a ti te dan regalos 
pero con una condición y la condición es que tú debes llegar hasta 
cierto monto entonces en las primeras tres campañas no recuerdo 
muy bien tenías que tener un y ya cuando tuvieras ese monto podías 
facturar los productos que habías pedido como como siento que es 
un poco de presión de que vende vende para poder facturar los 
productos si eso es lo que hacen al principio y no ven que así 
muchas veces toca comprar productos que pues uno los va a utilizar 
y tienes que venderlos como sea porque tienes que pagar la deuda. 
 
Otra cosa que no me ha 
gustado ha sido el hecho 
de que yo le digo una 
clienta que tengo ese  
producto y está en el 
catálogo pero al mirar la 
tienda online el producto 
no está ahí o está 
agotado y yo digo nooo 
como así y ahí pierdo una 
venta. no me ha gustado 
tampoco ver que en las 
primeras seis campañas a 
ti te dan regalos pero con 
una condición y la 
condición es que tú debes 










    
    
10. Diga Ud. 
¿Qué opinión tiene 
con respecto a las 
ventas de puerta 
en puerta? 
Las ventas puerta por puerta no no no nos han resultado en mi caso 
no, no porque a veces nos tiran las puertas, nos tiran las puertas o 
nos contestan mal, o a veces es un poquito peligroso porque con 
este tema de ahora, de tanta delincuencia nos jalan, y nosotros no 
tenemos un seguro; a una señora las han jalado las han metido y las 
han asaltado. 
en mi caso no, no porque 
a veces nos tiran las 
puertas, nos tiran las 
puertas o nos contestan 
mal, o a veces es un 
poquito peligroso 
Venta de puerta en 
puerta 
40 
11. Diga Ud. 
¿Cómo son las 
comisiones y qué 
diferencia hay entre 
una comisión 
virtual y una 
comisión 
presencial? ¿Cuál 
es más factible? 
Esteee noo tenemos creo mmm…  ya me acorde, realmente en mi 
caso en mi comisión virtual es del 25% y en presencial es 20% este 
varia porque nosotros esteee vendemos por catálogo o sea que 
nuestras ventas no son iguales tanto virtual como presencial 
nuestras ventas varían tanto por presencial como virtual al igual que 
en las campañas todo es diferente.  
En mi comisión virtual es 
del 25% y en presencial 
es 20% este varia porque 
nosotros esteee 
vendemos por catálogo. Comisiones 41 
12. Ud. 
¿Podría explicarme 
si existen niveles o 
rangos de ventas? 
mmm… la verdad que siii desconozco si existen rangos de venta yo 
solo cumplo mi meta establecida, ya que no nos han mencionado 
acerca de eso más que más que solo sé que hay consultoras, líderes 
y gerentes de zonas. Por lo demás de niveles y rangos no sé y 
tampoco he preguntado ya que me doy de lleno en vender y ganarlo 
más que pueda. 
Yo solo cumplo mi meta 
establecida, ya que no 
nos han mencionado 
acerca de eso más que 
más que solo sé que hay 
consultoras, líderes y 
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MATRIZ DE TRIANGULACIÓN DE LA INFORMACIÓN 
Objetivo específico 1: Analizar el rendimiento del marketing digital en la venta a distancia que realizan las consultoras de belleza 
de la empresa Belcorp en Los Olivos - 2020. 






  Gerente Zonal 
Si…en cuanto ah… el comercio electrónico yo me he dado cuenta que es… este…como decirlo lo que pasa es que 
hay mucha competencia en temas de consultoras y Belcorp ya nos facilita en nuestra plataforma una opción de 
materiales digitales por ejemplo imágenes incluso nosotras ya no tenemos que tomar fotos a los productos los puedes 
compartir porque ellos ya nos dan las imágenes y todo eso, pero… también creo que hay un contra en el compartir lo 
que solo nos brinda la plataforma en mi opinión porque si yo tengo una foto estándar para todas ósea es como una 
copia no? Y no hay mucha originalidad, es por eso que yo he estado optando por dar un giro a eso y tratar de 
comunicar a mis lideres a disposición que le digan a su chicas que tomen sus propias fotos o ponerle un plus porque si 
no va a ser un poco complicado en el tema de la competencia, por ejemplo personalmente comparto el uso de los 
productos del cuidado de la piel y todo eso ósea no solo envió la fotos que ya están de por si en la plataforma 
y…..bueno eso mismo trato de siempre comunicarlo. 
Entrevistado 2: 
Líder Zonal 
Bueno estee depende por ejemplo en mi tienda online las ventas que he logrado obtener son direccionadas en la 
mayor parte por las redes sociales, eeeeh ya que he notado que me permite tener mayor ingreso de nuevas clientas si 
es que constantemente lo comparto por mis historias de WhatsApp o Instagram.  
Entrevistado 3: 
Consultora 
Mira yo creo que es que la evolución de la tecnología ha sido increíble y más que todo aquí en Latinoamérica aquí en 
Latinoamérica ha demorado mucho como el hecho de acostumbrar a las personas a que compren por por internet, 
pasa mucho bueno pasaba antes más que todo, que la gente le daba miedo comprar por internet porque de pronto hay 
 
 
estafas o el hecho de colocar el número de tu cuenta, de tarjeta de crédito, débito y que te saquen el dinero da miedo 
porque antes había pasado, pero actualmente yo siento que gracias a la pandemia la gente no tiene la facilidad de salir 
como antes hacían ahora es más factible crear una tienda online con los productos que se están ofreciendo que ellos 
en la comodidad de su casa en su hogar decidan realizar la compra, la gente se encuentra a gusto porque ya tan sólo 
con un click compras lo que deseas y te llega en cuestión de días yo creo que con respecto a esto lo cual me parece 
increíble porque de alguna forma cuando a mí una clienta me compra por mi tienda online ese dinero ese dinero que 
yo gano llega a mi cuenta corriente y eso me gusta a mí sí me gusta yo siento que bueno con respecto a las clientas 
pues para ellas súper chévere poder comprar digamos maquillaje y productos de cuidado personal y regalos entre 
otras cosas de forma virtual sí porque pues con esta situación es difícil salir da miedo y todo eso y pues es mejor como 
comprarte de forma online me gusta porque también ellas se sienten seguras al saber que yo estoy ahí para 
colaborarles en ese proceso si sabes yo siempre les digo si no entiendes algo dime porque yo voy a estar aquí 
ayudándote en este proceso de compra sí porque pasa que hay clientas que bueno ya son un poco mayores y me 
dicen no sé cómo hacer esto no manejó muy bien esto, yo no te preocupes yo te ayudo mándame todos los 





Las entrevistadas mencionaron que hacen uso de mucho material digital para realizar las ventas a distancia, e incluso 
hay clientes que no saben usar las aplicaciones y lo que hacen es ayudar a su cliente en todo lo que puedan; además 
de ello también hacen uso de las redes sociales, páginas web y otros medios digitales que ayudan a promocionar sus 
productos, lo que les ayuda es que ellas publican sus números de contacto o colocan su link personal, para que 
direccione a los consumidores a sus páginas y puedan visualizar los productos e incluso se ayudan viendo videos para 
ganar más dinero. 
Pregunta 2 Diga Ud. ¿Qué métodos digitales realizas para lograr fidelizar a tus clientes? 






más cercano no? Por el tema de las historias, en…también al momento de compartir imágenes y que todo este o...en 
el fit los cuadros de Instagram muestran todas la imágenes de manera general, lo que lo hace más visual y atractivo, 
también en Instagram se puede hace los igtv, también la parte de los reels lo que permite poder tener un comunicación 
más personal con la posibilidad de que pudieras destacar videos, productos, y bueno eso te facilita en la fidelización 




Uhmm…personalmente suelo contactarme por mensajes en Instagram, también utilizo el WhatsApp Business para 
enviar catálogos digitales no solo a mis clientas sino también mis consultoras para que lo compartan con sus clientes. 










Mira yo soy muy curiosa a mí me encanta todo el tiempo aprender cosas nuevas me encanta descubrir todas 
aplicaciones me encanta inscribirme a páginas de todo entonces te voy a contar mi experiencia yo empecé a mirar 
videos por YouTube para de alguna forma informarme de cómo poder darme a conocer al público y que me conozcan, 
eso me ayudó un montón digamos como para crecer y conseguir más gente y ellas confíen más en mí. Bueno ahí está 
Instagram si me ayuda un montón, Facebook se puso las pilas el hecho de que puedan publicar estados y una 
plataforma increíble que se llama Marketplace Y esa plataforma es increíble porque puedes colocar todos los 
productos que vendes, bueno la opción de Marketplace al mismo tiempo pues te vas uniendo a más grupos para darte 
a conocer a más gente y Facebook e Instagram hay un montón eh tenido varias compras por ahí y me ha ido súper 
bien. Bueno también tengo otra es Mercado Libre medio regular pues no es bueno ya toca tener los productos ya 
contigo y ofrecerlos sí de resto no se puede y no me ha ido muy bien realmente aparte que Mercado Libre pide código 
del producto y pues la empresa maneja los códigos en los productos pero Igualmente en la descripción de cada 
producto yo doy a conocer que pues que soy distribuidora de Belcorp qué son productos 100% seguros como para que 
la gente se sienta más segura. Yo también utilizó WhatsApp business que me ayuda un montón y yo les digo bueno si 
quieren les brindo este número para hacer como una conversación un poco más formal poderte conocer yo lo hacía 
 
 
más que todo para ver si era seguro que esa persona pues era real y no me engaña pero más que Hola la utilizó como 
para tener un poco de interacción con el cliente Si el link de WhatsApp business la publicó en Facebook yo también me 
he metido a las páginas oficiales de Ésika, L'Bel y Cyzone en Facebook y cuando estas páginas publican los productos 
yo lo que hago es en los comentarios colocar como Hola soy consultora si quieres más información escríbeme a este 
link y ese link las lleva las chicas a mi WhatsApp business entonces hay varias me han escrito como quiero afiliarme o 
estoy interesada en este producto y pues realizado pues ventas en este en este formato me ayuda mucho como a 






Las entrevistadas mencionaron que en su mayoría el Instagram y el WhatsApp les ayudado bastante para lograr 
fidelizar a sus clientes  mediante estos medios, ya que en el Instagram se pueden compartir historias, subir videos, y 
de una u otra manera logran llegar al cliente y el WhatsApp les permite comunicarse con sus clientes de una manera 
más amena que sientan confianza y seguridad en su compra y que no están solos, que sientan que hay alguien 
asesorándolos ayudándolos en cualquier duda y esto es beneficioso para ambas partes. 





Si yo tengo un Excel donde controlo los pedidos pero…para la tienda de Belcorp también en la misma aplicación hay 
una sección de clientes en donde ahí puedes ingresar si tienes más pedidos en ese periodo eh… esa sección de 
clientes si me facilita también las cosas porque he… cuando uno ingresa los pedidos este…en una parte te gestiona ya 
los pedidos de los clientes entonces cuando te factura tu pedio este…en la misma aplicación te gestiona en una parte 
de clientes un informe de los clientes que tienen pedidos contigo y cuanto es lo que te están comprando  esto… lo 
facilita la… misma empresa este… había algo más que te iba a decir…ah…ya  también te gestiona la cobranza 
puedes ver si que ellos ya te pagaron o si aún esta con deuda contigo y de  ahí lo tienes como recordatorio yo utilizo 
eso  y también lo utilizo el Excel las dos herramientas las uso. 







códigos de los productos que me han solicitado mis clientas y pues automáticamente me arroja la cuenta total que 
tengo que pagar a la empresa por esa campaña, ehhh... y obviamente ehhh…también me aparece el porcentaje que 
me corresponde por la venta que realice, bueno esa es la manera en que yo controlado mis pedidos, ya 
que…básicamente ese es el proceso que todas las consultoras que reciben pedidos tienen que realizar si o si, en otras 







En noviembre he tenido más movimiento más chicas que me escriben, me dicen me puedes mostrar este producto 
como es y yo les envío el catálogo les envío fotos y ya ahorita te escribo y no me dice nada y después llaman y llaman 
me escriben otras personas y me dicen yo te voy a comprar entonces yo les doy un poco más de prioridad a las que 
me van a comprar y listo ya me compra y yo la tengo ahí presente para preguntarle después cómo llegó tu producto y 
como anteriormente había hablado con una clienta y me dejó en estambay voy a volver a escribirle entonces yo me 
pongo a leer todos los chats porque es que no me acuerdo muy bien de las chicas entonces yo leo las conversaciones 
así rápidamente las anteriores Y le digo hola cómo estás mira hablas con Laura Reyes te acuerdas que me dijiste que 
estabas muy interesado en el producto quisiera saber si aún te interesa, si esa táctica me ayudado porque en 
ocasiones se presenta que le escribo y me dice ay sí mira es que se me olvidó decirte pero sí mira quiero esto y de 
una ahí las compras, entonces eso como que me ayuda mucho con respecto a Instagram, en Facebook hay un montón 




Las entrevistadas mencionaron que tienen un Excel que les ayuda a mantener un orden además que la página de 
Belcorp les permite saber la cantidad de pedidos que se tienen de manera automática y a su vez también les figura 
cuanto es lo que están ganando por las compras ya facturadas, en caso los productos no estén disponibles aun estas 
se quedan en standbye para la siguiente facturación. 








Antes de la situación del covid- 19 ehh…las recomendaciones en presencial lo que normalmente hacia y su vez 
comentaba a mis chicas para que también lo hicieron era la repartición de muestras a su familiares cercanos , amigos, 
vecinos pues de esa manera esa persona tenía la oportunidad el conocer el producto que vendemos, nosotras como 
consultoras en nuestra plataforma podemos comprar varias muestras a un precio especial y pues… también mucha 
veces en cada campaña llegan a la consultoras ciertas muestra en su paquete, ahora en el tema virtual que me 
comentas pues sería en si hacer videos y mostrar los productos con sus precios para que vean la variación que hay en 







Pues…antes contaba con las líneas completas de ciertos productos, muestras de perfumes, sombras, etc., y… pues 
de esa manera podía enseñar la calidad, el tono, características de los productos, también obsequiaba algunas 
muestras para que los probaran y luego se animaran a comprarme por qué no es lo mismo que el cliente los vea 
físicamente a verlo en catálogo.  Y bueno eso lo así de manera presencial, ahora la manera en que lo hago es 
mediante el envío imágenes de los productos, ya que…como las campañas son para todas iguales entre grupos 
solemos compartir imágenes de los catálogos y de clientas que están utilizando los productos, para que de esta 
manera incentivar la compra, así mismo como líder normalmente recibo muestras de productos por lo que  los  
productos  por ejemplo como cremas o exfoliantes los utilizo  para grabar videos de cómo se tienen que utilizar para 
obtener óptimos resultados y… bueno con los productos mayormente de maquillaje grabo videos cortos 





Sabes es complicado varias cosas; una chica que vive cerca de mi casa me pidió un estuche de aretes yo le dije mira 
esos no los tengo como están en el estuche de aretes en la tienda online ella me dijo es que estoy pronto para 
graduarme y necesito los aretes y no estaban en la tienda entonces le dije no no sé qué hacer y entonces me 
comuniqué con una chica que también es consultora y me dijo lo que puedes hacer es ir a la tienda de manera 
presencial y comprarlo para luego llevarlos a su casa yo también estaba con un tiempo muy reducido entonces le dije a 
 
 
la chica si ella podía ir, ella fue y no encontró los aretes que quería yo igualmente le escribí diciéndole lo siento mucho 
tatatatata pero si llegan nuevamente en la tienda online yo te escribo me dijo muchas gracias estoy pendiente en la 
campaña después de esa hubo unos aretes yo se los mostré pero pues ella como que no tenía interés en estos. El 
jueves una chica sólo quería un solo producto de un kit que tenía la crema humectante y la mascarilla de arcilla y le 
dije que no los tengo por separado y justo en ese momento me llegan las revistas de la próxima campaña yo la mire y 
ahí estaban los productos por separados y le dije ay mira te tengo una buena noticia mira cuándo inicia la nueva 
campaña yo te aviso porque ahora sí los productos y se encuentran por separado y la crema que deseas está 
separada y tiene tanto valor y me dijo ah listo perfecto. Una señora muy curioso quería unas cremas que estaban en 
descuento yo le escribí diciendo mira en esta semana estoy cerrando la campaña para que te pongas pilas y lo 
compres y ella no me escribió hasta luego de tres días que ya había facturado y al realizar esto el valor de los 
productos había cambiado le dije mira los tengo nuevamente a este precio y  ella me decía no está un poco caro aun 
así si yo le diera el 20% descuento, entonces yo le dije bueno igual te estoy escribiendo cualquier cosa si el producto 






Las entrevistadas mencionaron que para recomendar sus productos tanto antiguos como nuevos antes de la pandemia 
empezaban entregando muestras de perfumes u otros productos a sus familiares y conocidos e incluso cuando 
vendían también les colocaban algunas muestras a sus clientes en su compran ya que si se animaban se podían 
contactar con ellas, por otro lado en la actualidad de manera virtual hacen videos mostrando los productos, como 
aplicarlos y dando una explicación de cada uno de ellos; ya que hacen mención que al cliente le gusta ver el producto, 
puesto que cuando está en el catálogo no es igual como ellos se lo imaginan hasta que ven el producto en físico ya 
sea de manera presencial o virtual. 
Objetivo específico 2: Analizar el rendimiento de las redes sociales en la venta personal que realizan las consultoras de belleza de 





Diga Ud. ¿En qué redes sociales, cuentas con un espacio donde intercambies información sobre la belleza y el 






Yo creo que Instagram es el red social que más usamos para promociones de los productos de Belcorp, Facebook no 
tanto mayormente lo usamos para comunicarnos entre las chicas y pues…coordinar la manera de crear ciertas 
actividades que influyan en el aumento de las ventas en general, eh… también usamos WhatsApp business donde se 
suben los catálogos de campaña y… en  si la red para informar e interactuar como me comentas es Instagram esa 
sería la red social que actualmente usamos más porque puedes mirar los productos, promociones vigentes, videos ni 
bien entras a la cuenta nuestra y pues con un mensaje que envíe la persona ya se puede estar comunicando con una 




Buenooo en si en todas las redes sociales del momento se trata de compartir información valiosa para las clientas, en 
Instagram, WhatsApp business, Facebook, Tik tok se comparte los catálogos virtuales, videos mostrando los benéficos 
de los productos, también por las redes sociales se a que participen de los sorteos que que se apertura, y así entre 




Más que todo por instagram, por Instagram y Facebook, la la estrella es instagram todo el tiempo porque la gran 
ventaja es que las cuentas son oficiales uno como consultora que es lo que hace Cyzone, Ésika, L`bel publican, hacen 
un post de un producto y en lo comentarios yo siempre coloco ay hola mi nombre es Laura y soy consultora y si 
quieres adquirir productos o algún consejo te puede comunicar conmigo, me escriben y me mandan pantallazos 




Las entrevistadas mencionaron que la red social que se lleva la estrella para intercambiar información con sus clientes 
es Instagram porque puede mirar los productos, promociones vigentes, videos y tan solo con un mensaje se puede 
estar comunicando con la consultora y esta lo atenderán de inmediato as u vez también atienden consultas y algunas 
recomendaciones respecto al producto, belleza, cuidado personal entre otros. Luego le sigue Facebook ya que 
 
 
mencionan que se está actualizando al igual que instagram en poder publicar estados, después WhatsApp donde 
comparten los catálogos, fotos y responde dudas, lo último que están usando y está de moda es el Tik Tok que es una 
herramienta la cual tienen mucha allegada últimamente en este tiempo de pandemia, muchas de ellas están 
experimentando con esta aplicación ya que es dedicación y tiempo para hacer videos mostrando los productos. 




Creo que nos facilita el tema de las redes pero… siempre es bueno trabajar el tema de la presencia también en ese 
caso yo utilizo casi todas las redes sociales con a excepción de Tik Tok por el momento pero si es muy bueno el hecho 
de crear un espacio y posicionamiento con tus clientes pues…si no publicas contenido para hacerte notar como 
vendes también y creo que definitivamente Instagram, WhatsApp, los grupos de Facebook me han ayudado mucho y 




Para cerrar ventas definitivamente Instagram y WhatsApp business mm… son las redes en las cuales hay mayor cierre 
de ventas, pues en todas las redes se trata de buscar notoriedad, pero no en todas se venden como en las redes que 
te menciono, pues…se podría decir que estas redes sociales como Tik Tok, Facebook son las que derivan a las 






La empresa siempre ha publicado un post para cerrar la venta o sea las campañas, a eso te refiere o es cerrar la venta 
con el cliente. Mira pues yo lo que hago es que la persona siempre la mayoría de chicas me mandan pantallas 
diciéndome mira ya compre el producto y entonces yo trato como el cierre, yo le digo como ay qué bien me alegra 
mucho espero que lo disfrutes mucho o también les digo te puedo pedir un favor cuando te llega el producto me 
puedes enviar una foto y un mensaje porfa es que es para mis redes sociales y la mayoría de ellas son muy lindas y 
me mandan fotos y en sus historias publican hay muchas gracias por el producto y me etiquetan eso me parece bonito 
y así es como se cierra la venta, otras cosas que les digo es espero que disfrutes mucho tu producto cualquier cosa 






Las entrevistadas mencionaron que lo que más utilizan para cerrar una venta son las redes sociales ya que son la 
novedad de hoy en día, algunas suelen hacer seguimiento a sus clientes haciéndoles preguntas como por ejemplo: si 
les llego el producto?, que tal les pareció el producto?, si les pueden enviar fotos con el producto, ya que todo ello les 
sirve para mejorar y para usar esta información en sus estados y publicaciones, teniendo garantía que las personas a 
las que se les ha vendido cualquier producto son reales. 





Yo…creo que las ventas telefónicas pueden ser efectivas como un plus a tus ventas siempre y cuando ya tengas 
posicionado ya tu tienda no? Porque ya la gente sabe esta tienda vende tal cosa y voy a llamarle para pedirle algo 
pero mientras no uhmm…como decirlo creo que en estos tiempos si facilita el tema de las redes porque los nuevos 
usuarios son más visuales y… en ese caso hay que trabajarlo la presencia de la tienda para poder a llamar al cliente 
seria… como un postventa para lo que serviría las llamadas para coordinar las entregas, confirmar pedidos, si todo 
está bien con el producto y esas cosas no? pero…más no solo utilizarlo para vender y menos ahora donde las redes 





Este…. depende porque a ver si tienes clientas que te compran reiteradas veces y pues… son fieles por así decirlo ya 
conoces maso menos sus gustos, las promociones que prefieren entonces en ese caso puedes hacerle una llamada y 
comentarle las novedades que hay por campaña y de esa manera confirmar su compra, incluso… podría también 
tenerse en cuenta a familiares y amigos cercanos, pero en sí, si  las llamadas son el método único que se pretende 
utilizar para llegar lograr las metas de ventas no creo que sea efectivo, porque de todas maneras tendrías que mandar 
un mensaje, en el cual envíes material visual como catálogos digitales, fotos, videos que definitivamente solo se logra 
hace por redes sociales.    
 
Entrevistado 3: 
Siempre lo que he hecho y me gusta es hablar con la gente por notas de voz me encanta porque siento que me 
expresó más y doy a conocer la información de forma muy precisa y muy breve para que no pregunten tanto y les 
 
 
Consultora adjunto el catálogo digital y de una yo le digo mira te voy a decir las formas de compra y le mando varias notas de voz 
para que ya tenga esa persona una información más clara y no la vuelva a preguntar; pero llamadas telefónicas nunca 
todos por notas de voz en Facebook, en Instagram, WhatsApp. 
Interpretación 
general 
Las entrevistadas mencionaron que si es factible siempre y cuando se tenga ya una cartera de clientes y estas 
personas se comuniquen con la consultora o la consultora con el cliente para absolver dudas u ofrecer productos 
opcionales, además porque creen que es una manera en la que el cliente está hablando realmente con una persona y 
no con un robot. 









Yo creo… que…las redes sociales por ahora pero también nosotras como consultoras y también Belcorp nos brinda 
una la opción de un catálogo virtual que no es tienda online en donde los catálogos donde vas pasando la página y 
donde figuran en cada página los precios y si tú quieres los puedes seleccionar y también comprar eh…. Este catálogo 
se produce con un enlace que nosotras enviamos y ellas directamente conectadas con nuestras cuentas incluso con 
nuestros números de teléfonos o con el WhatsApp que nosotras ponemos ahí  no? entonces al momento de enviarle al 
cliente el catálogo virtual si llegara a solicitar algo la persona lo puede hacer desde el mismo catálogo lo envía un 
mensaje a la misma aplicación que nosotras tenemos como consultoras y nos llega también un correo con el número 
porque también para hacer el pedido por catálogo te pide un correo o un número y nosotras nos llega los datos de la 
persona que registro su pedido para comunicarnos con ellos porque ese pedido no no  no esta no tiene que ver nada 
con la tienda online como te comente lo maneja Belcorp ellos cobran y envían pero el catálogo virtual lo manejamos 
nosotras entonces nosotras nos ponemos en contacto con la persona y le confirmamos el pedido que nos llegó esos si 
es un enlace directo con nosotras y también tenemos que gestionar lo del envío y todo eso, yo creo que en el caso de 
Belcorp ese catálogo es una buena herramienta solamente hay que enseñar a usarlo porque muchos tampoco no 











Las redes sociales pues en este caso las redes sociales más que todo en Instagram porque Instagram te permite de 
alguna forma publicar los productos que tú estás ofreciendo y al mismo tiempo una pequeña descripción de esos 
productos, Instagram ahí se lleva la estrella, Facebook también no se queda atrás Facebook también tiene las mismas 
posibilidades, la misma finalidad como de Instagram pero siento que a veces Facebook es un poco informativa 
entonces como que se sale un poco de contexto en ventas pero si sirve mucho con respecto a la opción que te digo 
que es de Marketplace. 
Interpretación 
general 
Las entrevistadas mencionaron que las redes sociales les parecen más fácil y de mucha utilidad, ya que existen 
catálogos virtuales que pueden compartir y además también el uso de Marketplace ya que las respuestas y la 
interactuación de los clientes son en el momento y es factible para realizar sus ventas. 
Objetivo específico 3: Analizar el rendimiento de la tienda virtual en la venta multinivel que realizan las consultoras de belleza de la 
empresa Belcorp en Los Olivos - 2020. 





Este…Belcorp nos proporciona bonificaciones y premios emm…por venta o ya sea los incentivos no? mientras más 
vendes más premios te da y…. bueno si ha surgido algunos inconvenientes con los premios por las ventas de mis 
chicas pues a veces… emm… no les llegan en algunas campañas sus premios de esa campaña y…. bueno en si eso 
sería el problema pues… he tenido no? pero…eh…todo se llega a solucionar porque yo me comunico rápidamente con 
el soporte de Belcorp, ya que entiendo también el sentir de mis chicas no? y bueno esa es mi función también el velar 











Anteriormente hace como dos meses tuvimos un problema fatal… y ahora se avecina uno igual para esta campaña 
diecisiete y…. bueno aún no se lo he comunicado a mis consultoras porque si no se van a desanimar, pues…. el 
problema que te comento es porque la empresa no nos llegó a mandar los premio que habían mencionado que iban a 
entregar por esa campaña, lo cual pues a todas nos tomó por sorpresa y genero una gran  desanimo en las chicas, ya 
que esperaban ese premio, pues… en ese caso se comunicó el problema que había sucedido con la gerente de zona y 
pues ella se encargar ya de mencionar a los responsables de la empresa de ese tema, y pues… se comprometieron 
en que la campaña siguiente iban a enviar los premios que faltaban y a su vez los premios por constancia, sin 
embargo al ser muchas consultoras que no habían recibido ese premio no a todas se les había entregado el premio, 
por lo que en esa situación uno como líder pues tiene que cubrir los premios faltantes de su propio bolsillo que si no 
mal recuerdo fueron como 5 o 4 chicas las que no recibieron sus premios, pues… con la finalidad de que las chicas 









La primera es que en el momento en el que yo hice mi registro en Belcorp, no no hubo una asesoría o sea bueno sí me 
enviaron un correo que decía: “fue un éxito que te hayas unido a nuestra organización”, y listo y yo qué hago o sea que 
tengo que hacer tengo que descargar una aplicación o qué o sea porque yo no sabía qué hacer y entonces a mí 
misma me tocó buscar información de cómo las consultoras hacían su proceso de compra, cómo se daban a conocer, 
cómo era eso de la aplicación de la de Ésika o sea ya no entendía nada, entonces yo buscaba y entre por internet con 
la misma página a Belcorp yo buscaba información y me parece muy mal me parece muy mal que no hay una persona 
que te diga que debes hacer y listo. Por ejemplo Laura bienvenida si quieres te invitamos no sé a una conferencia y 
darte a conocer un poco más de cómo es este negocio para que tengas una idea y no te pierdas si siento que eso les 
faltó. Con el tiempo yo misma me he dado cuenta de que productos son buenos y que no tan buenos de las marcas si 
y yo creo que la experiencia nadie te va a decir como la debes hacer y qué no hacer nadie te va a decir nada sino que 
tú verás cómo te defiendes para decir que es el mejor producto para que esa persona te compré, es difícil pero bueno 
 
 
eso es algo que no me gustó. Otra cosa que no me gustó y creo que ya te la había dicho era que yo realizaba ventas 
por catálogo, porque se ponía el catálogo digital, mis ganancias no las tengo sino que esas ganancias las tiene la 
empresa en una cuenta interna y yo no entendía eso como así porque ellos no me dan el dinero de una vez no 
entiendo si me entiendes, eso me paso al principio y era un poco frustrante el hecho de que yo esperaba a que me 
llegara el dinero y yo mira mi tarjeta de ahorros y no llegaba nada yo decía pero cómo así, yo no entiendo y nadie me 
explicaba, hasta que mi mentora me dio el número de call center de servicio al cliente de Belcorp entonces las 
primeras campañas yo llamaba ahí y decía no entiendo o sea esto como es explícame porque no entendía nada y me 
resolvían muy bien las dudas sí, eso me gustó un montón y yo ahí con el tiempo pues eh aprendido cosas; yo quiero 
sacar ese dinero que tengo que hacer les pregunte y ya me decía que tengo que mandar una carta solicitando que me 
depositen el saldo y bueno eso es otra cosa que no me ha gustado. Otra cosa que no me ha gustado ha sido el hecho 
de que yo le digo una clienta que tengo ese producto y está en el catálogo pero al mirar la tienda online el producto no 
está ahí o está agotado y yo digo nooo como así y ahí pierdo una venta. no me ha gustado tampoco ver que en las 
primeras seis campañas a ti te dan regalos pero con una condición y la condición es que tú debes llegar hasta cierto 
monto entonces en las primeras tres campañas no recuerdo muy bien tenías que tener un y ya cuando tuvieras ese 
monto podías facturar los productos que habías pedido como como siento que es un poco de presión de que vende 
vende para poder facturar los productos si eso es lo que hacen al principio y no ven que así muchas veces toca 




Las entrevistadas mencionaron que suele pasar que cuando les brindan un obsequio a las consultoras ellas lo 
escogen, pero no llega el producto seleccionado sino uno similar y al reclamar se les pide un sustento, ya que si es de 
manera personal no hay solución ya que es un premio de la empresa pero si es venta si se puede gestionar el cambio. 
Otro problema es que muchas veces el líder no se abastece y no ayuda absolver las dudas de las consultoras o las 
dejan en visto, mientras que otras brindan asesoría muy tarde cuando el cliente ya pierde el interés, además que 
 
 
muchas veces no se suelen actualizar las paginas a tiempo según la campaña disponible en cada mes y eso es un 
poco incómodo tanto para los vendedores y compradores; para estos puntos muchas de ellas se ayudan viendo 
videos, visitando páginas que le ayuden con las respuestas y para el problema con el sistema llaman a atención al 
cliente o están optando con la opción de realizar captura de pantalla en caso se llegue a tener un problema similar al 
igual que para actualizar las páginas con la campaña de productos que corresponde. 








Ammm… eeehhh… en mi caso bueno ehhh… creo que a veces resulta un poco incómodo de estarle tocando la puerta 
pero creo que en mi caso yo no lo haría en estas situación menos yo no comparto esa de ir tocando las puertas porque 
creo que las personas cuando buscan algo lo van a buscar para comprarlo entonces yo si  soy de la idea más que de 
repente que uno trabaje en posicionar su propia tienda en caso no te encuentran muchas veces entonces ahí si 
puedes ir a buscarlo y dar la opinión o la información que tu estas vendiendo tal cosa y que quede a disposición de 
ellos si es que quieren contactarte o  no no de repente lo de puerta en puerta puede servir para dejarle una tarjetita 
diciéndole yo estoy vendiendo esto aquí está mi número y ya tampoco es el tema de presionar porque muchas veces 
ha pasado que presionan te dejo mis catálogos y luego vuelvo por ellos entonces a veces es un poco presionar a las 
personas si yo creo que eso sería mejor visto si solo se dejara la información sin necesidad de estar presionando a las 
personas. Más bien yo veo eso como una alternativa de poder compartir más con la persona en vez de dejar los 
catálogos o poder ir a visitar a alguien para mostrarle tus catálogos y que tengan tu número personal que tal vez te 
permita entrar a sus casas o dejarles el catálogo para que después vendas. 
Entrevistado 2: 
Líder Zonal 
Muy difícil, pues…las ventas en puerta en puerta no son fáciles ya que recibes muchos rechazos, y además es muy 
cansado porque caminas por varias horas sin respuestas positivas. 
Entrevistado 3: 
Consultora 
Las ventas puerta por puerta no no no nos han resultado en mi caso no, no porque a veces nos tiran las puertas, nos 
tiran las puertas o nos contestan mal, o a veces es un poquito peligroso porque con este tema de ahora, de tanta 
 
 





Las entrevistadas mencionaron que en ese caso muchas veces es incómodo e inseguro, ya que al ser incomodo es 
porque es ir hablar con las personas e informarles quienes somos y que ofrecemos y muchas de ellas nos cierran la 
puerta o incluso no tienen tiempo para atendernos, inseguro porque hay lugares o zonas peligrosas y ya hemos 
pasado por sustos y asaltos, ya que para esto no vamos acompañadas sino que vamos solas. Es por ello, que si se 
puede ir a dejar una tarjeta de lo que se ofrece en caso el cliente requiera pues llama al número brindado, pero no para 
vender ya que hoy en día por el tema de la pandemia todo es digital y si el cliente quiere algo solo lo compra haciendo 
un click y evitándose salir de sus hogares ya que el producto les llega a su casa. 
Pregunta 11 Diga Ud. ¿Cómo son las comisiones y qué diferencia hay entre una comisión virtual y una comisión 







Emmm…en el tema de las comisiones virtuales en la tienda online es una comisión fija cualquier venta que tengas por 
la tienda online es el 25% de lo que vendas te lo depositan en a la cuenta bancaria a la que has afiliado y en el caso de 
los catálogos se puede llegar a hasta un 40% de descuento siempre y cuando cumplas los requisitos no por ejemplo si 
vendes más de S/600 soles el descuento va siendo el descuento estándar es de 20% y si vendes más de S/600 va 
subiendo a 25% y así sucesivamente entonces ese es venta por catálogo pero también hay otros descuentos que dan 
en la misma revista de consultora ahí incluso puedes llegar a ganar mucho emm….el tema en ese caso es saber el 
gestionar la revista porque a veces los productos van cambiando de precio mes a mes, campaña con campaña a 
veces pasa que uno se equivoca y de repente mira una crema que está en el catálogo S/26 soles y en la revista ha 
salido S/15 soles y tú dices hay que bien me compro 3 y luego las vendo en S/26 pero justo esa campaña, pero en la 
próxima campaña ya no está S/26 sino S/19 o S/17 soles ya bajo completamente su precio que estaba S/26 como casi 
la mitad y también si ,o quieres vender lo tienes que vender al precio que dice el catálogo que es a S/17 o S/18 soles 
 
 
entonces este ahí también hay un poco de confusión respecto a los precios porque los clientes también se van 
aprendiendo los precios, entonces uno como consultora tiene que estar pendiente en esos detalles, por eso hay las 
capacitaciones que pues… están subidas en la plataforma de cada una de ellas para que se ayuden además se realiza 
también capacitaciones  en vivo en nuestro grupo para…que estén actualizadas también pues…en si  ahora se está 
promoviendo más la tienda de online para que las chicas obtengan más ganancia y a su vez no arriesguen su salud en 




Bueno actualmente la diferencia que existe entre ambas es estee del 5% y varia, es decir, las comisiones de venta por 
catálogo son del 20% hasta el 40% y la comisión por ventas online son el 25% por lo que es más conveniente cerrar 




Esteee noo tenemos creo mmm…  ya me acorde, realmente en mi caso en mi comisión virtual es del 25% y en 
presencial es 20% este varia porque nosotros esteee vendemos por catálogo o sea que nuestras ventas no son 
iguales tanto virtual como presencial nuestras ventas varían tanto por presencial como virtual al igual que en las 




Las entrevistadas mencionaron que existen dos tipos de comisiones una es virtual y otra es por catálogo de manera 
presencial, la comisión virtual es del 25% y por catálogo varía entre el 20% hasta el 40%. Para ellas el más factible es 
la comisión de la plataforma ya que les brinda más y es rápido, porque el cliente compra y automáticamente ya está 
lista tu ganancia figurando en tu al realizar la facturación. 




Ahh…claro emmm… si existe niveles de venta y es básicamente depende de la cantidad de puntos que sumes cada 
punto representa un S/ 1.00 sol los puntos que las consultoras acumulan en las campañas pues…es la manera en que 
se las evalúa no? y pues si la consultora baja su puntuación no puede subir de nivel en Belcorp existe 5 niveles el 
primer nivel es cristal y pues tienes que llegar a tener 6000 puntos esta nivel viene después del periodo de prueba que 
 
 
tiene una consultora nueva ya que su línea de crédito se amplía y puede acceder al nivel cristal el segundo nivel es 
jade y tienes que acumular 10500 puntos el tercer nivel  es rubí y tienes que acumular 15000 puntos el nivel que le 
sigue es diamante con 32000 puntos y el ultimo nivel que hay es diamante deluxe para la cual  se tiene que acumular 




Uhmm…. rangos de ventas como tal no, los niveles…. podrían ser las líneas de crédito pues… ello depende mucho de 
cuánto tiempo este trabajando la consultora con la empresa y de su constancia, ya que… una consultora inicia 
básicamente con una línea de crédito limitada para que de esta manera la empresa compruebe si puede vender y 
pagar los productos que….por lo general la línea de crédito que te comento es mínimo de S/500 soles, ya cuan ven 
que puedes vender y eres constante pues amplían tu línea a S/600, S/700 a S/ 1000 soles como máximo y así 
sucesivamente después de 6 meses,  claro todo los cambios en la línea de crédito se ven en cada campaña nueva  y 




mmm… la verdad que siii desconozco si existen rangos de venta yo solo cumplo mi meta establecida, ya que no nos 
han mencionado acerca de eso más que más que solo sé que hay consultoras, líderes y gerentes de zonas. Por lo 






Las entrevistadas mencionaron que si existen 5 niveles que son líneas de crédito que se les brinda a las consultoras, 
el primer nivel es cristal para el cual se debe de llegar a tener 6000 puntos este nivel viene después del periodo de 
prueba que tiene una consultora nueva ya que su línea de crédito se amplía y puede acceder al nivel cristal que es el 
segundo, luego el nivel es jade y tienes que acumular 10500 puntos el tercer nivel  es rubí y tienes que acumular 
15000 puntos el nivel que le sigue es diamante con 32000 puntos y el ultimo nivel que hay es diamante deluxe en el 
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